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El presente diagnóstico operativo tiene como propósito conocer y analizar la gestión 
operativa de Prolim Distribuidores SAC, empresa dedicada a la comercialización y 
distribución exclusiva de productos de consumo masivo de la marca Gloria. La empresa está 
ubicada en la ciudad de Huancayo, departamento de Junín, en el centro del Perú y cuenta con 
60 trabajadores que laboran a tiempo completo. Por este motivo es que se desarrollan 15 
capítulos que describen las áreas principales que posee la empresa, lo trascendente de su 
gestión y la identificación de puntos de mejora que permitirán optimizar los recursos de la 
empresa para un crecimiento sostenible en el tiempo. 
Se inicia con una breve descripción del planeamiento estratégico de la empresa como 
cimiento de sus operaciones actuales, seguido del desarrollo del marco teórico, que facilitará 
el entendimiento de los diferentes procesos que posee la empresa. Se puede resaltar dentro 
del análisis los puntos débiles en que la empresa debe enfocarse para mejorar su gestión y 
lograr mayor efectividad en sus operaciones. Como un problema, se identificó que la empresa 
no cuenta con un plan estratégico futuro, sino que depende de la experiencia de los que 
llevaron a la empresa al éxito que tiene hoy en día y de su aliado estratégico, la empresa 
Deprodeca, distribuidor exclusivo nacional de los productos de la marca Gloria, en temas de 
planeamiento agregado y calidad. Además, la empresa no lleva un control sistematizado de la 
mayoría de operaciones y hacen uso de procesos ya desfasados actualmente.  
En la presente tesis se desarrollarán propuestas de mejora, orientadas a contrarrestar 
sus principales puntos débiles, enfocados en procesos de mejora continua y en evitar 
inversiones adicionales y, más bien, en hacer uso de los recursos actuales y sacarles el mayor 
provecho para resultados a corto plazo. La inversión a corto plazo propuesta es de 
S/318,536.00; con un ahorro de S/ 401, 380.00 y un beneficio anual de S/ 88, 229.22. La 




This operational business analysis aims to know and analyze the operating 
management of the company Prolim Distribuidores SAC, which is invested in the exclusive 
marketing and distribution of mass consumption products from Gloria. The company is 
located at the city of Huancayo, department of Junín, in the center of Peru, and it has 60 
workers at full time. Therefore, the next 15 chapters describe the main areas the company has 
and the relevance of its management, and identify the improvement points that will allow the 
optimization the company´s resources for a sustainable growth throughout time. 
First, there’s a strategic planning description of the company as a foundation of its 
current activities, followed by the development of the theoretical framework, which will 
enable the understanding of the different processes the company has. Within the analysis, the 
weak points the company needs to focus on in order to improve its management and achieve 
a better efficiency in its operations can be outlined. As the main identified issues, the 
company does not have a future strategic plan, but it much depends on the expertise of those 
who made the company as successful as it’s nowadays and that brought in its strategic 
partner, the company Deprodeca, national exclusive distributor of mass consumption 
products from Gloria, in charge of added planning and quality. Also, the company has a 
systematized control of most operations and it keeps using processes already outdated.  
In this thesis, improvement proposals will be developed, which will be aimed to 
counteract its main weak points, focused on continuous improvement processes, the 
prevention of additional investments and the use of current resources in order to capitalize 
them for short-term results, which will be the foundation for more ambitious future projects. 
The proposed short-term investment is S/ 318,536.00; with a saving of S/ 401, 380.00 and an 
annual benefit of S/ 88, 229.22. The long-term investment is S/ 2,532,063.00 and annual 
return of S/ 362,616.00.
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Capítulo I: Introducción 
1.1. Introducción 
En el presente capítulo se detallará a la empresa Prolim Distribuidores SAC, sus 
antecedentes, organización, procesos, ciclo operativo y la relevancia de sus operaciones. Esta 
información complementará el desarrollo de los siguientes capítulos del presente diagnóstico 
operativo empresarial de los productos de consumo masivo para su posterior 
comercialización. 
La empresa Prolim Distribuidores SAC se dedica a la distribución y comercialización 
de productos de consumo masivo de la marca Gloria en la provincia de Huancayo, La Oroya 
y sus diferentes distritos, además del departamento de Huancavelica. En el presente 
documento se desarrollará un diagnóstico integral de todas las operaciones vinculadas al 
negocio, en que se realiza el proceso de almacenaje y distribución, con la finalidad de 
identificar y aportar propuestas de mejora en las operaciones e implementar nuevos procesos 
que permitan optimizar sus recursos para la generación de valor en la empresa. 
1.2. Descripción de la Empresa 
La empresa Prolim Distribuidores SAC cuenta con un modelo de distribución 
tradicional y con presencia en todo el Valle del Mantaro, La Oroya y el departamento de 
Huancavelica. Prolim SAC inició sus operaciones en el año 1980 con un almacén alquilado, 
hoy cuenta con una instalación propia ubicada en la parte periférica de la ciudad. Es una 
empresa dedicada a la comercialización y distribución exclusiva de la marca Gloria y su 
portafolio de productos en todas sus categorías (Prolim Distribuidores SAC, 2016).  
1.3. Misión y Visión 
1.3.1. Visión 
La visión actual de la empresa Prolim SAC es la siguiente: 
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En base a los esfuerzos y al espíritu empresarial que nos caracteriza, Prolim SAC 
aspira a ser reconocida como la mejor plataforma de distribución, generando un valor, con 
responsabilidad social empresarial, transformando y aplicando holísticamente los nuevos 
conceptos de servicio y de alta calidad. Alcanzaremos esta visión transformando a nuestra 
gente en líderes, mediante el continuo desarrollo personal y profesional, trabajando en 
equipo; de esta forma obtendremos el más alto nivel de calidad y compromiso que requieren 
nuestros clientes (Prolim Distribuidores SAC, 2016). 
David (2013) indicó que para lograr que todos compartan una visión es importante 
que los colaboradores tengan los mismos intereses de alcanzar los objetivos a largo plazo, 
que se tracen retos y que los logren con compromiso e identificación con la empresa, y con el 
conocimiento de que existirán oportunidades en el camino que podrán ser aprovechadas por 
todos. 
Como objetivo principal, Prolim SAC desea llegar a ser la mejor empresa de su rubro 
en la región, basado en un mejoramiento continuo en todos sus procesos y un desarrollo 
permanentemente en conjunto con sus colaboradores. Por ello, se propone un cambio de 
visión que incluya estos aspectos y forme parte de la cultura organizacional de la empresa, 
como se menciona a continuación: Para el 2023, ser reconocida como la mejor empresa de 
distribución y comercialización de la región, y convertirse en líderes mediante el continuo 
desarrollo personal y profesional a través del trabajo en equipo, para de esta forma obtener el 
más alto nivel de calidad y compromiso que requieren los clientes. 
1.3.2. Misión 
La misión actual de la empresa Prolim SAC es la siguiente: 
Mantener el posicionamiento de liderazgo que actualmente gozamos en el mercado, 
asimismo que los productos de la empresa con la que mantenemos alianzas continúen 
siendo líderes en el mercado; en base a: una perfecta aplicación de la diferenciación 
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de canales, desarrollando constantemente nuestra distribución horizontal y el 
desarrollo y creación de nuevos sistemas de distribución y de otras alternativas 
comerciales que se caractericen por innovadoras (Prolim Distribuidores SAC, 2016).  
En un proceso de cambio para que la empresa pueda alcanzar sus objetivos a largo 
plazo, es necesario un replanteamiento de la misión que permitirá alinear a todo colaborador 
en función a la nueva cultura organizacional. David (2013) mencionó que la declaración de 
una misión debe servir de guía para que los trabajadores puedan ser motivados y sigan una 
dirección basada en una filosofía mostrada en dicha misión. Se sugiere la siguiente propuesta 
de misión: Promover el desarrollo competitivo y sostenible de la actividad comercial y 
brindar servicios de alta calidad a los clientes en la región con una cultura basada en la 
responsabilidad social empresarial. Asimismo, que los productos de la empresa con la que se 
mantiene alianza aún sean los líderes en el mercado, mediante la perfecta aplicación de la 
diferenciación de canales y la creación de nuevos sistemas de distribución e innovación 
comercial. Finalmente, contribuir con la realización personal y profesional de la gente, 
realzar los valores y principios de nuestra filosofía empresarial y generar rentabilidad que 
garantice el crecimiento. 
1.3.3. Valores 
Los valores establecidos por Prolim SAC son: 
• Satisfacción de nuestros clientes. 
• Respeto. 
• Honestidad. 
• Mejora continua. 
• Integración. 
Según la visión y la misión que se propone, es importante que estas estén alineadas 
con los valores que implican moldear los objetivos, producir las políticas y definir las 
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intenciones estratégicas. Por ello, se propone “SORPIM” como una manera de incentivar a 
los colaboradores a tener presentes estos valores dentro de sus labores cotidianas y facilitar el 
recuerdo de los mismos con una palabra usada por todos: 
• Seguridad. 
• Orientación al cliente. 
• Respeto. 
• Pasión por el éxito. 
• Integridad. 
• Mejora continua. 
1.4. Productos Comercializados 
Prolim SAC comercializa los productos de la marca Gloria, que actualmente son 
líderes en el mercado con una participación del 75% del mercado según el Diario Gestión 
(2017) y cuenta con las siguientes categorías: 
• Leche evaporada: Gloria, Pura Vida, Bella Holandesa, Multilac, Soalé y Soy Vida. 
• Leche UHT: Gloria, Pura Vida, Bella Holandesa, Multilac, Soalé y Soy Vida. 
• Yogurt: Gloria, Pura Vida, Bella Holandesa, Multilac, Soalé y Soy Vida. 
• Quesos: Gloria, Bonlé y La Pradera. 
• Jugos y Refrescos: Gloria, Pura Vida, Soalé, Aruba, Tampico y Soy Vida. 
• Manjar blanco: Bonlé, La Mesa y Monky. 
• Mantequilla: Gloria. 
• Leche en polvo: Pura Vida, Multilac y Soalé. 
• Crema de leche: Gloria y La Mesa. 
• Conservas de pescado: Gloria y La Mesa. 
• Leche condensada: Gloria. 
• Mermelada: Gloria. 
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• Café: Mónaco. 
• Panetón: Gloria. 
• Azúcar: Cartavio y Casa Grande. 
1.5. Hitos de la Operación Productiva  
1.5.1. Ciclo operativo de la empresa 
La empresa es un todo donde intervienen de forma íntegra las cinco áreas básicas, que 
son: finanzas, operaciones, marketing, recursos humanos y logística. El área de 
administración y finanzas es la encargada de conseguir los recursos económicos necesarios en 
el momento oportuno, en cantidad, calidad y costos requeridos, mediante el uso, en lo 
posible, del concepto de justo a tiempo (JIT: Just in time). Finanzas es el área encargada de 
ejecutar las compras y adquisición de servicios, entre ellos dos de los recursos operativos: 
materiales directos e indirectos.  
Operaciones es el área encargada de realizar las tareas logísticas, en este caso los 
productos terminados (bienes físicos), pasarán a logística, área que maneja la salida en enlace 
con el área de marketing y la gestión de ventas, ésta es la logística de salida, que involucra 
almacenes, distribución física, tráfico y todo lo necesario para enlazarse adecuadamente con 
los canales de distribución y ventas, a fin de llegar al cliente y satisfacer la necesidad de los 
consumidores.  
El área de marketing es la encargada de investigar los mercados, proyectar la demanda 
y detectar las necesidades del consumidor, publicitar la marca de la empresa y desarrollar la 
mezcla de mercadeo (D’Alessio, 2012). Cuando las áreas se juntan e interactúan se forma el 
ciclo operativo de la empresa (ver Figura 1).  
Prolim SAC cuenta con un soporte tecnológico que permite la integración de todas las 
áreas, que son: administración, ventas, almacén y transporte. Esta estructura le permite ser 
una empresa sólida y de prestigio en la zona (LEC Líderes Empresariales del Cambio 2017, 
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2017). Además, cuenta con una red de distribución que permite atender a las provincias de 
Huancayo y La Oroya y al departamento de Huancavelica. 
 
Figura 1. Ciclo operativo de la empresa Prolim Distribuidores SAC. 
Adaptado de Administración de las Operaciones Productivas: Un enfoque en procesos para 
la gerencia (p. 7), por F. A. D’Alessio, 2012, México D.F., México: Pearson. 
  
1.5.2. Diagrama entrada–proceso–salida 
El diagrama de entrada–proceso–salida de la empresa Prolim SAC (ver Figura 2) 
describe sus operaciones con el fin de comercializar los productos de la marca Gloria. Se 
consideran como elementos de entrada a los mismos productos de la marca Gloria, ya que, 
por ser una empresa comercial, los elementos de entrada son los mismos productos 
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adquiridos por el proveedor y requeridos por los intermediarios. En este proceso se 
administra en forma adecuada los productos que ingresan al almacén. 
 
 
Figura 2. Diagrama de entrada – proceso – salida de Prolim Distribuidores SAC. 
Adaptado de Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la 
gerencia (p. 9), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson. 
 
1.5.3. Clasificación según sus operaciones productivas 
Prolim SAC, según sus operaciones, se clasifica en servicios de logística, debido al 
cambio en la propiedad o en la ubicación de los recursos de almacenamiento, transporte y 
comercialización. La empresa comercializa productos de la marca Gloria, los mismos que se 
almacenan en un ambiente adecuado para garantizar la calidad, y que prime la limpieza y una 
correcta distribución de acuerdo a las categorías de la marca según las especificaciones 
técnicas requeridas por el proveedor (ver Figura 3).  
 
Figura 3. Clasificación de la empresa según sus operaciones. 
Adaptado de Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la 
gerencia (p. 26), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson. 
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1.5.4. Matriz del proceso de transformación 
Prolim SAC, dentro de la matriz de proceso de transformación, se considera 
intermitente y masivo, debido a que su planificación es por demanda de mercado. Como 
mencionó D’Alessio (2012), la ubicación dentro de la matriz de transformación es importante 
para poder dar inicio al proceso de administración de la empresa (ver Figura 4). 
 
Figura 4. Matriz del Proceso de Transformación de Prolim Distribuidores SAC. 
Adaptado de Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la 
gerencia (p. 29), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson. 
1.6. Relevancia de la Función de Operaciones 
Prolim SAC tomó como base la estrategia de expandir su operación para el 
abastecimiento en los mercados de consumo masivo en las provincias de Huancayo, La 
Oroya, y el departamento de Huancavelica. Para ello, inició la ampliación de sus 
instalaciones a través de la construcción de nuevos almacenes de mayor capacidad, lo cual les 
permitió fortalecer la alianza con su socio estratégico Gloria SA a través de subsidiaria 
Deprodeca SA Junín, lo que generó ingresos para el fortalecimiento y crecimiento del 
negocio. Sus ingresos en el 2014 fueron S/ 22’758,738.00 y, como resultado de la estrategia 
de expansión del negocio, llegaron a tener en el 2018, ingresos por S/ 35’000,861.63, lo cual 
generó un crecimiento del 54% en los últimos cinco años. Estos resultados de crecimiento 
continuo fueron consecuencia del soporte en estrategias y objetivos comerciales asignados 
por Deprodeca SA Junín. Cabe resaltar que Prolim SAC, bajo una estrategia de crecimiento y 
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expansión, inició la construcción de nuevos almacenes con una proyección basada en el 
crecimiento de la demanda del producto y el mercado de consumo. Esta inversión inició en el 
2014 con la adquisición del terreno (ver Apéndice A), en el cual se hizo una inversión total de 
S/ 2’357,207.00 soles y la construcción de la misma. Esta inversión estuvo basada en una 
visión por parte de los propietarios de Prolim SAC, debido al crecimiento y desarrollo 
económico del sector consumo. Su capacidad de distribución se basa en contar con ocho 
unidades de transporte de seis toneladas de capacidad (Prolim Distribuidores SAC, 2016). 
Prolim SAC es una empresa referente en el rubro debido a la capacidad logística de 
almacenaje y distribución, pertenece al grupo Arbeco, considerada una de las empresas más 
importantes del sector de consumo masivo de la región. Con respecto a su proveedor 
principal, Deprodeca SA Junín, subsidiaria del grupo Gloria SA, quienes poseen una 
participación en el mercado nacional con un 75% (Diario Gestión, 2017), Prolim SAC, al ser 
distribuidor exclusivo regional cuenta con un soporte permanente, ventajas competitivas para 
la atención y servicio al mercado. El crecimiento sostenible de las ventas ha permitido llevar 
a cabo la construcción de nuevos almacenes, cuya infraestructura moderna y de mayor 
dimensión permite un adecuado control del inventario y seguridad. Además, cuentan con un 
patio de maniobra que facilita el trabajo de carga y descarga de productos. 
1.7. Conclusiones 
Como se pudo comprobar, Prolim SAC es una empresa que cuenta con un plan 
estratégico que no está alineado a sus objetivos a corto y largo plazo, debido a que los 
colaboradores desconocen dichos lineamientos y que la forma de hacer las cosas no tiene una 
estrategia en común. Es por ello que se propone un replanteamiento del plan estratégico, que 
adecúe la visión, misión y valores desde un inicio y que cada colaborador se comprometa e 
identifique con la nueva estrategia. También es importante que Prolim SAC despliegue 
capacitaciones constantes para garantizar el cumplimiento del mismo.  
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Capítulo II: Marco Teórico 
En el presente capitulo se mencionarán distintas perspectivas que aportarán al 
desarrollo del diagnóstico operativo empresarial (DOE) de la empresa Prolim SAC. 
2.1. Ubicación y Dimensionamiento de Planta 
2.1.1. Ubicación de planta 
D’Alessio (2012) afirmó que la ubicación de planta está basada en decisiones que 
comprometen a la empresa con costos de largo período de tiempo, empleos y patrones de 
mercado. Las alternativas de ubicación deben tener en cuenta factores determinantes, como 
los mercados de proveedores y consumidores y el tipo de proceso de servicios. Existen 
variables relacionadas y no relacionadas a los costos.  
Por otra parte, los factores que permiten también tomar las decisiones de ubicación 
son buscar el mejor plano de ubicación desde el punto de vista de la minimización de costos 
de distribución; para estos, se han desarrollado modelos de programación lineal especiales, 
denominados modelos de asignación y transporte. 
Por otra parte, Nahmias (2014) argumentó que el decidir dónde ubicar una planta es 
un problema complejo. Es necesario que la dirección considere cuidadosamente muchos   
factores antes de hacer la selección final. Para la ubicación de planta es necesario resolver 
muchas interrogantes, estas incluyen: ¿cuándo?, el momento en el tiempo en el que se realiza 
la construcción de las nuevas instalaciones; ¿dónde?, la consideración de la logística de flujos 
de material sugiere que las nuevas instalaciones se ubiquen cerca de los proveedores de 
materias primas y de puntos de venta del mercado; y ¿cuánto?, una vez que se ha decidido 
dónde y cuándo, debe decidirse el tamaño de las nuevas instalaciones y los costos que estas 
implicarán. 
Sobre los métodos matemáticos que ayudan a la toma de decisiones, Nahmias (2014) 
afirmó que, si bien son importantes, estos tienen por lo general un valor limitado para 
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determinar la ubicación adecuada de una nueva planta debido a que son muchos los factores y 
restricciones que se deben considerar en el proceso de decisión. Dichas decisiones se toman 
con frecuencia sobre la base de los aportes de una o más divisiones de la compañía, y el 
proceso de decisión puede llevar varios años. 
2.1.2. Dimensionamiento de planta 
Las decisiones sobre el dimensionamiento de una planta son de gran importancia para 
la empresa y para las operaciones productivas, ya que pueden limitar la capacidad productiva. 
Estas decisiones se llevan a cabo en el más alto nivel de la empresa y deben tenerse en cuenta 
las economías de escala, que indican que, cuanto mayor es la capacidad de producción de una 
instalación, es más probable que el costo por unidad producida disminuya. Sin embargo, 
existe solo un punto óptimo a medida que se agrega más dimensión, ya que los costos 
comienzan a crecer a partir de un determinado tamaño (D’Alessio, 2012). 
La política de capacidad juega un papel clave para determinar la posición competitiva 
de la compañía en el mercado. Una estrategia de capacidad debe tomar en cuenta una 
variedad de factores, entre ellos patrones previstos de demanda, costos de construir y operar 
nuevas instalaciones, nueva tecnología de proceso y estrategias de los competidores 
(Nahmias, 2014). 
2.2. Planeamiento y Diseño de los Productos 
Para Ulrich (2013), la planeación del producto identifica la cartera de productos o 
producto que se deben desarrollar y la coordinación de tiempo para ponerlos en el mercado, 
considera que las oportunidades de desarrollo de productos aparecen por diferentes fuentes 
existentes en la organización como es el caso del área de marketing, investigación, clientes, 
grupos actuales de desarrollo de productos y de comparación con productos de la 
competencia. De estas oportunidades se selecciona una cartera de proyectos donde el autor 
mencionó que se pueden clasificar en cuatro tipos que son: (a) nuevas plataformas de 
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productos, (b) derivados de las plataformas de productos ya existentes, (c) mejoras 
incrementales a productos ya existentes y (d) productos fundamentalmente nuevos.  
El proceso de planeación del producto tiene lugar antes de que el proyecto de 
desarrollo del producto se apruebe de manera formal, antes de que se apliquen recursos 
importantes y antes de que se forme un equipo de desarrollo más grande.  
La planeación del producto es una actividad que considera la cartera de proyectos que 
una organización podría buscar y determina el subconjunto de estos proyectos que realizará 
en un tiempo determinado. La actividad de planeación del producto garantiza que los 
proyectos de desarrollo del producto apoyen la estrategia general de negocio de la compañía. 
Para considerar el proyecto, es importante tomar en cuenta a qué segmento de mercado se 
debe considerar, nuevas tecnologías a incorporar, objetivos y restricciones, objetivos 
financieros y presupuestos. El proceso de planeación considera cinco pasos, que son: 
identificación de oportunidades; evaluación y dar prioridad a proyectos; asignar recursos y 
planear tiempos; completar la planeación del proyecto; y reflexionar en los resultados y el 
proceso (Ulrich, 2013). 
Por otro lado, D’Alessio (2012) clasificó este planeamiento en los siguientes seis 
pasos: (a) generación de la idea, (b) selección del producto, (c) diseño preliminar, (d) 
construcción del prototipo, (e) pruebas, y (f) diseño definitivo del producto y su proceso. 
El autor también mencionó que para el diseño y planeación se debe considerar el 
diseño con que debe contar el producto, los aspectos funcionales y de apariencia, que se 
denominan genéricamente variables y atributos. Además, los aspectos a considerar en el 
planeamiento y diseño del producto son los siguientes: (a) características, (b) tecnología 
conocida y probada para producirlo, (c) conocimiento del personal (know-how), (d) 
normativas existentes, (e) posibilidades de fabricación con los procesos conocidos, (f) 
confiabilidad, (g) mantenibilidad y (h) costos. 
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Según Chase, Jacobs y Aquilano (2014) se debe realizar seis fases dentro del proceso 
de planeación y diseño, en que se incluye la asignación de tareas y funciones por áreas a 
comparación de D’Alessio (2012), mencionado anteriormente. También mencionó que con 
respecto a la calidad del diseño en una empresa de servicios, la responsabilidad recae en la 
gerencia de operaciones basadas en el cumplimiento de objetivos del cliente para lograr la 
idoneidad del producto. Por otro lado, Honorato (2016) mencionó, que existen empresas que 
poseen características específicas y con ello la oportunidad de implementar nuevos sistemas. 
Estas características a identificar son las siguientes: (a) transparencia en las operaciones 
logísticas, (b) comunicación en terreno con la flota de transporte y clientes y (c) decisiones en 
base data. Estas características permitirán que la empresa pueda implementar nuevos 
sistemas, y que el cambio sea más rápido y fácil de implementar, pero antes pasar por un 
análisis que permita identificar las oportunidades que puede tener dicha empresa para una 
mejora continua. 
2.3. Planeamiento y Diseño del Proceso 
D’Alessio (2012) afirmó que un proceso es un conjunto de actividades que transforma 
una entrada en una salida, insumos en productos o recursos en resultados, que agrega valor a 
la entrada para conseguir una utilidad vendible a la salida y busca en todo esto una muy 
buena productividad. El proceso requiere de activos productivos, tales como la tecnología, las 
personas y el conocimiento. Para visualizar un proceso existen los diagramas de operaciones 
del proceso (DOP) y los diagramas de actividades del proceso (DAP). Estos procesos como 
(Gómez, 2018) afirmó, deben ser clasificados de acuerdo a las características que posean y la 
importancia que ellos representan en el proceso productivo y qué relación tienen con las 
diferentes áreas, cada proceso debe aportar un determinado valor que permita la consecución 




Es importante el valor agregado, cualidad adicional que se añade a un producto para 
ser apreciada y valorada por el cliente. El valor agregado se obtiene en el proceso y puede 
incrementarse al mejorar la calidad del proceso productivo. También, el aprendizaje 
tecnológico permite un mejor uso de la tecnología disponible en la empresa como resultado 
de la acumulación de experiencias. El planeamiento operativo debe considerar los siguientes 
factores durante la selección de tecnología: (a) metas estratégicas, (b) recursos operativos, (c) 
productos y procesos, (d) mercado, (e) características de la tecnología, y (f) el entorno. Esto 
con el fin de seleccionar la tecnología correcta y evitar el fracaso. Louffat (2017) aportó que 
los factores que intervienen en todo proceso y que permiten la transformación están 
constituidos por las “ocho emes”, que son: (a) managment, (b) materiales, (c) máquinas, (d) 
manpower, (e) métodos, (f) medio ambiente, (g) moneda, y (h) mediciones. 
2.4. Planeamiento y Diseño de Planta 
 D’Alessio (2012) también mencionó que la distribución de planta hace referencia al 
arreglo específico de las instalaciones físicas y es necesario su estudio. Las distribuciones de 
planta pueden clasificarse según el flujo de trabajo y según la función del sistema productivo: 
(a) distribución por productos, (b) distribución por procesos, (c) distribución celular, (d) 
distribución por posición fija, (e) distribución de almacenamiento, (f) distribución de 
marketing, y (g) distribución de proyectos. Con respecto a la planeación de la distribución de 
planta, se deben tomar en cuenta previamente las siguientes consideraciones: el planeamiento 
estratégico de marketing y la identificación de los procesos involucrados. 
 El planeamiento de la distribución se divide en cuatro fases: (a) localización, (b) 
distribución general del conjunto, (c) plan detallado de la distribución, y (d) control de 
movimientos físicos y emplazamiento de los elementos de acuerdo con el plan detallado. Para 
Nahmias (2014), que trató con mayor profundidad los aspectos asociados con la ubicación de 
nuevas instalaciones y los métodos para determinar la mejor distribución de operaciones en 
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dichas instalaciones, además de explorar los factores cualitativos que deben tomarse en 
cuenta, también se debe considerar cómo un gerente puede emplear las computadoras y las 
técnicas cuantitativas para ayudar a estas decisiones complejas. 
 La forma en que debe diseñarse la distribución de un centro de trabajo es una versión 
especial del problema de localización. La determinación de una distribución adecuada 
implica encontrar las ubicaciones de los departamentos dentro de un límite específico en el 
diseño de nuevas instalaciones, el planeador también debe decidir el tamaño y la forma de la 
instalación, así como la configuración de los departamentos que están dentro. 
Heizer y Render (2009) afirmaron que, es de gran importancia elegir una adecuada 
distribución ya que en ello radica la efectividad de la distribución, y lograr la competitividad 
esperada por toda empresa. Con respecto a la distribución de planta existe una basada en 
“Distribución de Almacenes y Almacenamiento” que se enfoca en contar con un almacén que 
permita la mayor cantidad de productos posibles en sus almacenes, facilitar el tratamiento y 
la distribución hasta llegar al consumidor final. Todo ellos con el propósito de maximizar la 
capacidad de espacios y minimizar los costos de inventario. A demás los autores también 
mencionaron como debería ser la distribución de oficinas administrativas, llamándola 
distribución mejorada que tiene forma de “U”, que permite el mejor acceso a los trabajadores 
y reducir el número de los mismos ya que se puede realizar más de una actividad a la vez 
ayudándose entre su y mejorando la interacción con la fluidez de la información. 
2.5. Planeamiento y Diseño del Trabajo  
Según D’Alessio (2012), Heizer y Render (2009) y Chase et al. (2014), el diseño del 
trabajo es la síntesis de tareas o actividades individuales que se asignan a un trabajador o a un 
grupo de trabajadores, en el que se identifican las tareas que deben realizarse, cómo deben 
realizarse, quién debe realizarlas, cuándo y dónde deben realizarse en caso de ser necesario, y 
se planean los resultados esperados. Aquí se especifica el contenido del trabajo y las 
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responsabilidades del trabajador. La asignación de las tareas debe ser clara y específica, fácil 
de comprender y aceptada por el empleado y el empleador. Se toman en cuenta dos 
orientaciones del diseño de las tareas; por un lado, la orientación al objetivo que ha 
proporcionado técnicas cuantitativas, tales como el estudio de movimientos y tiempos y el 
mejoramiento de métodos que llevan a encaminar las tareas para conseguir labores 
significativas y responsabilidad por los resultados obtenidos. 
Por otro lado, la orientación a la persona que señala incrementos en la productividad y 
en la calidad como resultado de tener empleados más capacitados y motivados (Maslow, 
2013). El diseño del trabajo enfoca las especificaciones de las tareas que constituyen un 
trabajo para un individuo o un grupo. Se consideran cinco componentes, los cuales son: (a) 
especialización del trabajo, (b) expansión del trabajo, (c) componentes psicológicos, (d) 
equipos auto - dirigidos y (e) sistemas de motivación e incentivos. El sistema que involucra el 
desarrollo de procedimientos de trabajo seguros y que produzcan artículos de calidad en 
forma eficiente es el análisis de métodos. Para ello, es necesario utilizar herramientas que 
proporcionan dicho análisis, como son: (a) diagrama de flujo, (b) gráfica de proceso y (c) 
gráfica de actividad.  
2.6. Planeamiento Agregado 
Nahmias (2014) afirmó que el objetivo del planeamiento agregado es desarrollar 
técnicas para agregar unidades de producción y determinar los niveles adecuados de 
producción y de fuerza de trabajo sobre la base de la demanda pronosticada de unidades 
agregadas. Los puntos claves para la planeación agregada son: (a) las unidades agregadas de 
producción; (b) aspectos de la planeación agregada, tales como la suavización, cuellos de 
botella, horizonte de planeación y tratamiento de la demanda; (c) costos de la planeación 
agregada que involucran los costos de suavización, de inventario, de faltantes y de mano de 
obra y (d) solución de problemas de planeación agregada, el cual se puede representar 
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gráficamente, por otro lado Chase et al. (2009) señalaron que el plan agregado se enfoca en 
establecer índices óptimos de producción por grupos o categorías a mediano plazo entre tres y 
18 meses esto variará de acuerdo a la envergadura de la empresa. El objetivo es desarrollar un 
plan agregado simulando diversos niveles programas de producción para evidenciar 
necesidades futuras y sobre todo la optimización de recursos para la reducción de costos. 
Sobre la estrategia del planeamiento agregado existen varias clasificaciones, Rojas 
(2010) mencionó, que dicha estrategia debe tener características específicas, todas dirigidas al 
logro de un mismo objetivo con la mayor efectividad posible, como Hax y Meal (1975) 
afirmaron que, existe una jerarquía de la planeación de la producción que es disgregada en 
artículos, familias y tipos,  así también vemos que D’Alessio (2012) mencionó, las siguientes 
estrategias: (a) uso del inventario para nivelación; (b) postergación del exceso de demanda; 
(c) variación de tamaño de la fuerza laboral; (d) variación de la producción con sobre tiempos 
y tiempo de parada; (e) subcontrato, para satisfacer el exceso de la demanda; y (f) uso de la 
capacidad instalada total. Por otro lado, Chase et al. (2014) aportaron una clasificación 
diferente: (a) estrategia de ajuste; (b) fuerza de trabajo estable, horas de trabajo variables; y 
(c) estrategia de nivel. Cuando solo se utiliza una de estas variables para absorber las 
fluctuaciones de la demanda, se conoce como una estrategia pura, y dos o más estrategias 
utilizadas en combinación constituyen una estrategia mixta y se aplican con mayor frecuencia 
en la industria. 
D’Alessio (2012) también aportó que se debe evaluar de manera apropiada las 
estrategias y puede reducirse, por simplicidad a un solo criterio, la toma de decisión, que sería 
el costo. Las decisiones concernientes al planeamiento agregado, su mano de obra y sus 
niveles de inventario influyen en varios costos relevantes: (a) costos de contratación y 
despido, (b) costo de tiempo extra y tiempo de parada, (c) costo de mantenimiento de los 
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inventarios, (d) costos de los sub contratistas, (e) costos de mano de obra eventual, y (f) costo 
de faltantes de inventario. 
Mientras tanto, Chase et al. (2014) señalaron que estos costos relevantes serían 
básicamente cuatro: (a) costos de producción básicos, los costos fijos y variables en los que 
se incurre al producir un tipo de producto determinado en un periodo definido; (b) costos 
asociados con cambios en el índice de producción, la contratación, la capacitación y el 
despido del personal; (c) costos de mantenimiento de inventario, costo de capital relacionado 
con el inventario, almacenamiento, los seguros, los impuestos, el desperdicio y la 
obsolescencia; y (d) costos por faltantes, costos de expedición, pérdida de la buena voluntad 
de los clientes y pérdidas de los ingresos por las ventas. 
Para el pronóstico y modelación de la demanda, Hillier, Hillier, Schmedders y 
Spephes (2008) aportaron, un método para identificar la estacionalidad de mayor demanda 
basados en datos históricos con la siguiente fórmula: 
Factor de estacionalidad = Promedio del período 
                                       Promedio Global 
 
2.7. Programación de Operaciones Productivas 
La programación de operaciones es parte de la estrategia de planificación, es la puesta 
en marcha de la planificación agregada, en que se toman decisiones sobre instalaciones, 
capacidad, recursos humanos, plan agregado y programa maestro en secuencia de tareas y 
asignaciones específicas de personal, materiales y maquinaria. Es importante el manejo de los 
tiempos, ya que implica una correcta ejecución en las operaciones productivas. Los diferentes 
procesos productivos, analizados en la matriz de transformación (continuo, masivo, serie, lote 
y artículo único) requieren por sus particularidades diferentes técnicas o métodos de 
programación (D’Alessio, 2012). 
Existen diferentes métodos cuantitativos que pueden aplicarse. Para una empresa de 
distribución y comercialización, las herramientas de mayor utilidad serían la programación 
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lineal, modelo de transporte y diagrama de redes. La programación lineal, según Anderson, 
Sweeney y Williams (2016), demostró ser uno de los enfoques cuantitativos más exitosos 
para la toma de decisiones; sus aplicaciones abarcan casi todas las industrias. El tipo de 
programación lineal más conocido es la aplicación que abarca el problema general de asignar 
recursos limitados entre actividades restrictivas de la mejor manera posible. Es decir, 
mediante la búsqueda de la solución óptima (D’Alessio, 2012). 
Por otro lado, el modelo de transporte sería, en todo caso, la mejor alternativa de 
mejorar y optimizar tiempos y recursos en una empresa de distribución y de almacenaje, por 
lo que se debe aprovechar y emplearla en cada uno de los procesos de la empresa. El método 
de transporte surge, según Anderson et al. (2016), con frecuencia en la planeación de la 
distribución de productos y servicios desde varios sitios de suministro hacia varios sitios de 
demanda. La cantidad de productos disponibles en cada lugar de suministro (origen), por lo 
general, es limitada, y la cantidad de productos necesarios en cada uno de varios sitios de 
demanda (destinos) es un dato conocido. El objetivo usual de un problema de transporte es 
minimizar el costo de enviar mercadería desde el origen a sus destinos. Asimismo, D’Alessio 
(2012) afirmó que la creciente demanda de servicios al cliente, la complejidad de productos 
adicionales, la espiral de los costos y el aumento de la competencia, han ampliado 
significativamente el alcance de esta organización. En el aspecto de costos, trata de 
minimizar los de su sistema logístico y no solo los de transporte. Más aún, la minimización 
de los costos logísticos quedará supeditada a que logre una cantidad de servicio mínima 
indispensable para ser competitivo. 
El diagrama de redes ayuda a los gerentes a programar, supervisar y controlar grandes 
y complejos proyectos. Estos métodos consideran el proyecto como un conjunto de 
operaciones relacionadas entre sí por ligaduras de procedencia y sucesiones lógicas, que 
pueden representarse en forma visual mediante un diagrama de red, el cual está formado por 
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nodos que describen las relaciones entre las operaciones. Las dos técnicas más conocidas son 
el Program Evaluation and Review Techniques (PERT), técnica de evaluación y revisión de 
programas; y el Critical Path Method (CPM), método de la ruta crítica (D’Alessio, 2012). La 
ruta más corta, como Anderson et al. (2016) señalaron, es el problema en el cual el objetivo 
es determinar la ruta más corta o trayectoria, entre dos nodos de una red. 
2.8. Gestión de Costos 
Blocher, Stout, Cokins y Chen (2008) afirmaron que, se debe tener en cuenta que 
existe una gran diferencia entre el coste de una empresa de manufactura y una 
comercializadora. En la empresa comercializadora, el proceso es un poco más sencillo. La 
empresa compra productos terminados y la coloca en la cuenta de almacén de productos, 
cuando los vende, se transfiere a la cuenta de costo de ventas. Las empresas 
comercializadoras compran inventario, pero la empresa manufacturera transforma el 
inventario usando mano de obra y costos indirectos. 
La administración de costos es generada por contabilidad administrativa, produce 
información para los usuarios internos y está orientada a determinar el costo de los productos, 
clientes y proveedores, así como de otros objetos relevantes; y para la planeación, el control, 
la realización de la mejora continua y la toma de decisiones. No solo se ocupa de cuánto 
cuesta algo, sino también de los factores que generan costos, como el tiempo del ciclo, la 
calidad y la productividad de los procesos. Esto exige una profunda comprensión de la 
estructura de costos de una empresa. Los costos de las actividades y de los procesos no se 
reportan en los estados financieros. Sin embargo, el conocerlos junto con sus causas 
fundamentales reviste importancia crítica para las empresas que se dedican a las tareas como 
la mejora continua, la administración de la calidad total, la administración de los costos 
ambientales, el mejoramiento de la productividad y la administración de costos estratégica 
(Avolio, Hansen & Mowen, 2018). 
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Para el cálculo de índices de ratios financieros, Ortiz (2017) aportó, una serie de 
fórmula que permitirá una mejor y adecuado análisis de los resultados pasados para la toma 
de decisiones futuras. 
2.9. Gestión Logística 
Las actividades de compras han obligado a que la atención se concentre en el papel de 
la logística. La administración de la logística es aquella parte de la administración de la 
cadena de suministros que se encarga de planear, implementar y controlar un flujo efectivo y 
eficiente en sentido inverso y hacia delante, así como de almacenar bienes, servicios e 
información que relacione los puntos de origen y de consumo a efectos de satisfacer las 
necesidades de los clientes. Esta definición incluye las maniobras hacia el interior y hacia el 
exterior, además de los movimientos internos y externos, la logística no está confinada a las 
organizaciones de manufactura; es relevante en las que prestan servicios y las que operan 
tanto en el sector privado como en el público (Johnson, Leenders & Flynn, 2012). 
Los inventarios, según D’Alessio (2012), son la cantidad de existencias de un bien o 
recurso utilizados en una organización. Todos los medios, elementos y recursos productivos 
de los que dispone una empresa son “inventariables”, es decir, pueden registrarse 
contablemente y físicamente en los almacenes. El inventario para bienes terminados, bienes 
(materiales) o servicios (clientes), con el apoyo de los recursos indirectos y se dividen en: (a) 
insumos, (b) componentes o repuestos, (c) suministros, (d) materiales generales, (e) 
productos terminados y (f) productos en procesos. Este último no puede ser inventariado 
físicamente, pero si contablemente. Los objetivos de todo inventario son establecer cuánto 
pedir o la cantidad a ordenarse y cuándo efectuar la orden. 
La búsqueda de la cantidad o tiempo económico, o sea, el óptimo, se basa en la 
minimización del costo del inventario que puede cuantificarse, pues no es común el uso de 
modelos basados en la maximización de beneficios, ya que calcular el beneficio que puede 
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representar para una organización contar con un inventario resulta complejo. Esto lleva a 
calcular el costo de inventario sobre la base de la cantidad del mismo, para que a partir de 
este pueda buscarse la cantidad óptima, resultado de la minimización del costo. Pueden 
identificarse cuatro costos que se detallan en la entrada y salida del proceso productivo: (a) 
costos de pedir el inventario, (b) costos de adquirir el inventario, (c) costos del 
mantenimiento del inventario, y (d) costos de ruptura del inventario (D’Alessio, 2012). Por su 
parte, Johnson et. al (2012) afirmó que los costos identificados en la gestión de inventarios 
son: (a) costos de mantenimiento o de posesión, (b) costos de ordenamiento o de compra, (c) 
costos de preparación de las máquinas, (d) costos de faltante de inventarios y (e) variaciones 
de los costos de las entregas. Para Robusté y Galván (2005) la operación logística genera 
diferentes costos: movimiento, mantenimiento y transporte. Todas estas clasificaciones 
dependerán del volumen de venta que representa el ejercicio propio de la empresa. 
2.10. Gestión y Control de Calidad 
La calidad puede ser un concepto confuso, como Evans y Linsday (2015) 
manifestaron, en parte porque las personas lo ven en forma subjetiva y en relación con 
diferentes criterios basados en sus funciones individuales en la cadena de valor, producción y 
marketing. Además, su significado continúa en evolución conforme la profesión de la calidad 
crece y madura. Estos autores definen a la calidad como: perfección, consistencia, 
eliminación del desperdicio, velocidad de entrega, cumplimiento de las políticas y 
procedimientos, proporcionar un buen producto usable, hacerlo bien la primera vez, deleitar o 
complacer a los clientes, o servicio y satisfacción total del cliente. Por tanto, es importante 
entender las diversas perspectivas desde las que se observa la calidad, a fin de apreciar por 
completo el papel que desempeña en las distintas partes de una organización de negocios. La 
calidad puede definirse desde seis perspectivas: (a) trascendente, (b) producto, (c) usuario, (d) 
valor, (e) manufactura, y (f) cliente. 
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D’Alessio (2012) afirmó que, el producto, bien o servicio, es el reflejo e imagen de la 
empresa, necesario para sus operaciones en el mercado, y debe medirse y controlarse como 
una variable fundamental de la gestión, el producto que el mercado recibe debe reflejar la 
calidad de toda la organización: Concepto de Calidad Total. Este concepto, junto con otros 
dos conceptos modernos de la administración, el justo a tiempo y el mantenimiento 
productivo total, son estrategias decisivas en la gestión moderna gerencial para hacerle frente 
a la incertidumbre, al riesgo del entorno y a la cada vez más dura competencia. La 
administración de la Calidad Total (TQM) mezcla varios conceptos que se complementan 
adecuadamente. La calidad (TQC, control total de la calidad), la logística (JIT, justo a 
tiempo), y el mantenimiento (TPM, mantenimiento productivo total). Todos ellos orientados 
a la reducción de costos y a la calidad del producto que adquiere el consumidor. 
Para Gonzales y Cuatrecasas (2017) afirmaron que, una adecuada administración se 
basa en la planificación, diseño implementación y desarrollo de los productos y procesos, 
todos basados en la calidad, esto el autor lo define como gestión de la calidad y reitera que 
todo ello no debe confundirse con el significado de filosofía de la dirección. Con respecto al 
control de la calidad existen métodos y herramientas para dar soluciones inmediatas al 
presentarse errores y defectos dentro de los procesos productivos, como mencionaron Chase 
et al. (2009), que el control de la calidad es básicamente la reducción o eliminación de esos 
errores y defectos. 
Gonzales y Cuatrecasas (2017) aportaron que, existen cuatro pilares para el control de 
la calidad: (a) ajustarse al perfil del consumidor; (b) eliminar el total de los despilfarros, (c) 
mejoras continuas, y (d) participación total de todos los que integran la organización como 
único camino para que los cuatro pilares anteriores alcancen sus objetivos, estos pilares 
conllevan a la realización de dichos objetivos, seguidamente de actividades, toda una 
secuencia de acciones que garantizarán el mejor control de calidad de la empresa. 
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2.11. Gestión del Mantenimiento 
El mantenimiento comprende todas las actividades involucradas en la conservación en 
buen estado del equipo de un sistema, un buen mantenimiento elimina la variabilidad, los 
sistemas deben diseñarse y mantenerse óptimos para lograr el desempeño y los estándares de 
calidad esperados. La confiabilidad es la probabilidad de que un producto o las partes de una 
máquina funcionen correctamente durante el tiempo especificado y en las condiciones 
establecidas. Existen cuatro tácticas para mejorar el mantenimiento y la confiabilidad tanto de 
los equipos y productos como de los sistemas que los producen. Las cuatro tácticas están 
organizadas alrededor del mantenimiento y la confiabilidad, las tácticas de confiabilidad son: 
mejorar los componentes individuales y proporcionar redundancia. Las tácticas de 
mantenimiento son: implementar o mejorar el mantenimiento preventivo e incrementar las 
capacidades o la velocidad de reparación. El buen mantenimiento y la estrategia de 
confiabilidad requieren de la participación del empleado y buenos procedimientos (Heizer & 
Render, 2009). Para García (2010) afirmó, que al no contar con mantenimientos preventivos 
se incurre en costos adicionales de tiempo y recursos ya que se emplean proveedores externos 
por la gravedad del daño. 
Por otro lado, D’Alessio (2012) afirmó que el mantenimiento es un recurso potencial 
que genera valor para la empresa, por el valor agregado que aporta a los procesos, mientras 
que considerar dichas actividades como recursos que no participan de manera directa en el 
proceso principal o esencial, sino que solo colaboran o apoyan a través de las actividades 
secundarias de la empresa, genera pérdida de la competitividad. Lograr atención por parte de 
la alta dirección de la empresa hacia el mantenimiento, como actividad básica de la estrategia 
productiva, permitirá acentuar el análisis de manera más específica en los dos tipos de 
actividades de mantenimiento. Estas son las siguientes: 
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• Mantenimiento preventivo. Se efectúa para obtener un adecuado funcionamiento 
de los activos productivos y minimizar su probabilidad de falla, por medio de 
mantenimiento predictivo, mantenimiento programado, mantenimiento mejorativo 
y mantenimiento integral. Es un costo indirecto.  
• Mantenimiento correctivo. Se ejecuta después de la ocurrencia de una falla, es 
decir, son acciones no programadas que se llevan a cabo como resultado de una 
avería, a fin de restaurar un sistema a su nivel óptimo de desempeño. Realmente no 
es un mantenimiento, sino una reparación, y es un gasto. 
La gestión de mantenimiento tiene un alcance muy amplio, con una marcada 
incidencia en los costos. En el rubro de materiales indirectos de fabricación, es el más 
controlable de los tres elementos del costo operativo o de fabricación, que es donde la alta 
gerencia debe poner una atención muy especial, por su relación directa con la preservación 
del activo productivo. Heizer y Render (2009) mencionaron que muchas empresas se han 
desplazado hacia la aplicación de los conceptos de administración de la calidad total en el 
servicio de mantenimiento preventivo con un enfoque conocido como TPM (Total Productive 
Maintenance, mantenimiento productivo total). El mantenimiento productivo total es la clave 
para reducir la variabilidad y mejorar la confiabilidad. Existen técnicas para enriquecer el 
mantenimiento como son la simulación y los sistemas expertos: simulación debido a la 
complejidad de algunas decisiones de mantenimiento; y sistemas expertos, es decir, 
programas de computadora que imitan la lógica humana, para ayudar a que el personal aísle y 
repare diversas fallas en máquinas y equipos.  
2.12. Cadena de Suministro 
La definición de gestión de cadena de suministros de acuerdo a lo propuesto por 
Anaya (2015), son el conjunto de actividades de coordinación y colaboración entre los 
diferentes canales de suministros, integrando actividades tomando como eje al producto, y al 
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denomina una red organizada de negocios. Por otro lado, Caja (2018) afirmó, que al definirla 
de esa manera ocasiona complejidad para la empresa, y que conlleva mayores costos al 
implementarla, lo que hace que las personas se enfoquen en los costos y no en la satisfacción 
de las necesidades de los clientes, variando así, el verdadero objetivo, además no solo se 
pierde de vista al cliente sino también al mercado. 
Una cadena de suministro se compone de todas las partes involucradas, directa o 
indirectamente, para satisfacer la petición de un cliente. La cadena de suministro incluye no 
solo al fabricante y a los proveedores, sino también a los transportistas, almacenistas, 
vendedores al detalle, e incluso a los clientes mismos. Dentro de cada organización, por 
ejemplo, en el caso de un fabricante, la cadena de suministros incluye todas las funciones 
implicadas en la recepción y satisfacción del pedido de un cliente. Estas funciones incluyen, 
sin limitarse, el desarrollo de un nuevo producto, el marketing, las operaciones, la 
distribución, las finanzas y el servicio al cliente (Chopra & Meindl, 2013). 
La subcontratación o tercerización es el acto de trasladar parte de las actividades 
internas de una empresa a un tercero por medio de un contrato. En esta no solo se transfieren 
las actividades sino también los recursos con los que se desarrollan dichas actividades, lo cual 
incluye personal, equipo, instalaciones, tecnología y otros activos. También se transfieren las 
responsabilidades para tomar decisiones sobre ciertos elementos. Para cualquier función de la 
cadena de suministros, la decisión más significativa es si subcontratar la función o realizarla 
de manera interna. La decisión de subcontratar se basa en el crecimiento de la rentabilidad de 
la cadena de suministro que un tercero le pueda generar y el incremento en el riesgo que se 
corre al incorporar a un tercero. La empresa debe considerar la subcontratación si el 
incremento en la rentabilidad es mayor, aunque tenga un pequeño incremento del riesgo; sin 
embargo, si el riesgo es alto y el incremento en rentabilidad es pequeño, es preferible que la 




En importante mencionar que en esta etapa de desarrollo del diagnóstico operativo 
empresarial (DOE), se identificaron importantes temas en el proceso productivo, los cuales se 
podrían aplicar y/o ajustarse a la realidad que hoy en día es Prolim SAC, en la consecución 
del logro de sus objetivos a largo plazo en búsqueda de la mayor optimización de recursos y 
la maximización de sus utilidades con la finalidad de generar valor agregado en sus 





Capítulo III: Ubicación y Dimensionamiento de Planta 
3.1. Ubicación de Planta 
Prolim SAC tomó en consideración algunas de las variables que afectan la decisión de 
la ubicación de la planta de la siguiente manera (ver Tabla 1). También, se tomó en cuenta los 
factores mencionados por D’Alessio (2012), quien mencionó que todas estas características, 
de una u otra forma, afectarán el desempeño de las actividades de la empresa. El análisis 
podría ser por orden de importancia o por orden de ocurrencia, se confeccionó un cuadro 
comparativo, en que se detallan los aspectos principales con los que la empresa tomó la 
decisión de dicha ubicación (ver Tabla 2). 
Tabla 1 
Variables que Afectan la Decisión de la Ubicación de Planta 
Factores Relacionados al Costo Factores no Relacionados al Costo 
• Costo del terreno, edificio y equipos necesarios: 
el terreno donde actualmente se ubica Prolim 
SAC se encuentra en el distrito de Pilcomayo, 
tomaron la decisión de compra por ser era de 
menor costo y mayor extensión, comparado con 
otros terrenos en la ciudad de Huancayo, 
aproximadamente en 50% menor de los costos de 
cualquier propiedad 
• Costo de transporte de productos terminados: los 
accesos son viables y de menor tráfico el cual 
facilita el traslado de productos tanto para el 
abastecimiento y la distribución de los mismos. 
• Impuestos: en cuanto a los impuestos prediales y 
municipales son menores comparativamente con 
los demás distritos. 
• Comunidad amigable a los negocios: la 
ubicación le permite a la empresa 
compartir con la comunidad el desarrollo 
de la zona en beneficio de ambos. 
• Reglamentos Gubernamentales: la 
comunidad le permite a la empresa 
desarrollar sus operaciones sin mayores 
contratiempos ni restricciones. 






Factores a Evaluar en la Ubicación de Planta 
Ubicación 
• Proximidad con el proveedor: la 
planta se encuentra ubicada cerca 
de la subsidiaria de Gloria SA, el 
distribuidor exclusivo nacional 
Deprodeca SA Junín. 
• Características zonales: la zona 
donde se ubica la empresa está en 
pleno desarrollo, el cual 
facilitaría el crecimiento de sus 
operaciones a futuro. 
Actualmente, los accesos 
permiten la fluidez del transporte. 
• Mercados, competencia: la empresa se encuentra ubicada 
en una zona estratégica y facilita la atención a los 
diferentes mercados del Valle del Mantaro a diferencia que 
los competidores se encuentran en zonas de mayor tráfico y 
complejidad en el acceso. 
• Eliminación de residuos: la empresa está ubicada cerca de 
la planta de residuos sólidos del distrito de Pilcomayo, el 
cual facilita la eliminación de los mismos. 
• Posibilidades publicitarias: la empresa se encuentra 
ubicada en la paralela de la carretera central, principal 
acceso a la ciudad de Huancayo y es clara la oportunidad 
de anuncios publicitarios. 
Nota. Adaptado de Administración de las Operaciones Productivas (p. 106), por F. A. D’Alessio, 2012, México D.F., 
México: Pearson. 
 
Prolim SAC tomó la decisión de implementar una planta, según lo que sugirió 
Nahmias (2014), al responderse a las siguientes preguntas:  
• ¿Cuándo?: en el momento en que las ventas se incrementaron y con la idea de 
abarcar más territorio y ganar nuevos mercados. Pero, sobre todo, el control 
absoluto de sus operaciones, al centralizarse en un solo lugar en vez de tener varios 
almacenes pequeños en varios puntos de la ciudad, como al inicio de sus 
operaciones. 
• ¿Dónde?: ubicación estratégica debido a la cercanía de su proveedor principal, 
Deprodeca SA, y a los diferentes distritos de Huancayo y del Valle de Mantaro. 
• ¿Cuánto?: en función a sus ventas deciden adquirir un terreno que cubra la 




Figura 5. Ubicación Geográfica de Prolim SAC. 
Adaptado de “Ubicación en mapa del Perú, Región Junín y Distrito de Pilcomayo,” por 
Google Maps (https://www.google.com/maps/place/Pilcomayo,+Huancayo/@-12.0490234). 
 
3.2. Dimensionamiento de Planta 
Prolim SAC cuenta con un área total de 2,077.20 m2, (ver Apéndice B), los cuales 
están distribuidos entre el almacén general, oficinas administrativas, sala de ventas y el patio 
de maniobras. Un 56.50 % del área fue asignada para el almacén de productos terminados. En 
cuanto a los competidores, se observa una clara ventaja competitiva debido a la capacidad de 
almacenaje y que cuenta con un patio de maniobras amplio que facilita el flujo de las 
unidades de transporte y distribución. 
Prolim SAC, en sus inicios, contaba con cinco almacenes dispersos en la ciudad de 
Huancayo, los cuales implicaban mayores costos y un complejo control debido a dicha 
estructura. Su proveedor, Deprodeca SA, en los últimos años incrementó sus categorías, lo 
cual dificultó aún más el control por parte de Prolim SAC. Es por ello que tuvieron la 
necesidad y la oportunidad de centralizar sus operaciones a través de un almacén de mayor 
dimensión. Como mencionó (D’Alessio, 2012), estas decisiones fueron tomadas por los más 
altos niveles de la empresa. Además, se tomó en cuenta para la ejecución de este proyecto la 
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demanda de los productos de consumo masivo que comercializa. Para ello, se eligió la mejor 
alternativa, un espacio de más de 892.30 m2 en que actualmente se encuentran almacenados 
todos sus productos. Este espacio cubrió la demanda promedio mensual de los últimos cinco 
años (ver Tabla 3). Lo que valida lo mencionado Nahmias (2014) que una estrategia de 
capacidad debe tomar en cuenta una variedad de factores, entre ellos patrones previstos de 
demanda, factor principal utilizado por Prolim SAC para decidir las dimensiones de sus 
instalaciones actuales. 
Tabla 3 
Promedio de Inventario Mensual en Soles por Categoría  
Categorías Inventario Promedio por Mes % Participación por Categoría 
Leche evaporada S/2’343,226.28  70.6 
Yogurt S/632,446.54  19.1 
Panetón S/88,915.05  2.7 
Leche Fresca UHT S/52,706.72  1.6 
Refrescos S/44,227.75  1.3 
Mantequilla  S/36,060.71  1.1 
Pescado Gloria S/35,678.11  1.1 
Néctar S/24,721.44  0.7 
Quesos S/17,781.51  0.5 
Mermelada Gloria S/15,483.37  0.5 
Leche Condensada S/7,483.57  0.2 
Leche en polvo S/5,039.54  0.2 
Manjar blanco S/4,347.93  0.1 
Azúcar S/2,899.86  0.1 
Té S/2,236.21  0.1 
Crema de leche S/2,066.32  0.1 
Agua pura vida S/1,763.73  0.1 
Barra de cereales S/966.85  0.0 
Compota S/495.20  0.0 
Mr. Chips S/70.07  0.0 
TOTAL S/3,318,616.74  100 




3.3. Propuesta de Mejora 
Se recomienda la ampliación del almacén debido a la creciente y constante demanda.  
En estos últimos cinco años el crecimiento anual promedio fue del 13% (ver Apéndice A). Es 
cierto que este último año los resultados sufrieron una caída de seis por ciento debido al 
cuestionamiento de la marca Pura Vida. Sin embargo, en los dos últimos trimestres se han 
recuperado y se esperan proyecciones favorables para el cierre del año. Existe la oportunidad 
de adquirir un terreno que se encuentra ubicado al costado del local en que funciona Prolim 
SAC, cuyo costo es de $60,000.00 como precio base, con un valor de S/ 2’213,527.00 
aproximado de inversión total, y posee un área de 1,457.08 m2. Esto permitiría que la 
empresa pueda alcanzar sus objetivos a largo plazo y se expanda su operación hacia otras 
regiones, además de esperar un retorno anual de aproximadamente S/362,616.00. A 
continuación, se presenta la propuesta de distribución de almacén con la adquisición del 
nuevo terreno de expansión (ver Figura 6). Para justificar esta inversión, a continuación, se 
presentan datos estadísticos y proyecciones que respaldan la inversión propuesta: de acuerdo 
a los datos de la asociación de ganaderos de Lima (ver Tabla 4), la producción de lácteos es 
favorable y con resultados crecientes cada año con crecimiento entre los años 2016 vs 2011 
del 25%, el cual implicaría una mayor demanda y consumo en el mercado local futuro. Esta 
oportunidad debe ser aprovechada por Prolim SAC y debe proyectar un crecimiento tanto 
estructural como funcional, es por ello que se propone la adquisición del terreno que se 
encuentra al costado del local actual.  
Otro sustento para justificar esta inversión es que la empresa Gloria SA ha planteado 
sus objetivos a largo plazo (OLP), con lo cual proyectó un crecimiento de una facturación de 
S/3,000.00 millones a S/12,000.00 millones en los próximos 10 años en el mercado peruano 
(ver Tabla 5), lo que también repercutirá a sus aliados estratégicos actuales, como es el caso 
de Prolim SAC. Además, su visión está orientada a la innovación; para ello, dentro de sus 
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objetivos a largo plazo se encuentra lanzar al mercado un total de 30 nuevos productos 
lácteos para el año 2026, lo cual incluye variedades en empaque y/o sabores. Esto implicará 
también que Prolim SAC tenga una mayor capacidad de almacenaje para una mejor 
administración y control de sus productos. 
Entonces, la propuesta expone una inversión a mediano plazo para afrontar los nuevos 
escenarios que se presentarán y que la empresa logre permanecer en el tiempo, y no solo 
sobreviviendo sino con un crecimiento sostenido. 
Tabla 4 
Producción Láctea del Sector Industrial en el Perú  
  2011 2012 2013 2014 2015 2016 
Leche evaporada 417,627 445,218 469,482 478,281 499,772 520,583 
Pasteurizada 126,952 130,741 132,949 132,978 142,416 151,263 
Queso tipo suizo 11,116 11,441 12,005 13,578 14,278 14,940 
Queso fresco 6,332 5,986 5,915 6,011 6,372 6,961 
Queso mantecoso 429 452 513 638 711 713 
Mantequilla 2,879 2,940 3,572 3,709 4,536 5,192 
Cremas 4,704 5,892 6,321 6,913 6,048 6,738 
Yogurt 150,840 166,553 177,895 190,695 207,116 225,251 
Manjar blanco 5,425 5,611 5,932 6,478 6,203 6,683 
Total, sector industrial 726,303 774,833 814,583 839,282 888,236 953,185 
Total, sector industrial 
(variación %) 3.29% 6.68% 5.13% 3.03% 5.83% 7.31% 
Nota. Adaptado de “Estadísticas,” por Asociación de Ganaderos de Lima, 2017 
(http://www.asganaderoslima.org/estadística). 
 
Como se observó en la tabla anterior, la variación de producción láctea tiene tendencia 
positiva, del mismo modo en las demás regiones del país como la región Junín. La propuesta 
de mejora está enfocada a satisfacer esta demanda futura y cumplir con los objetivos 
propuestos por la empresa y su socio estratégico Leche Gloria SA, quienes apuntan a un 
crecimiento del 30% en los próximos cinco años, el cual implicaría un incremento en su 




Visión de Gloria SA y su Relación con los Objetivos a Largo Plazo (OLP)  
Visión  Objetivos de largo plazo  
En el año 2026, Gloria será la empresa 
líder en la producción y 
comercialización de productos lácteos 
y derivados en Perú y América Latina 
con exportaciones al mercado asiático.  
OLP 1.  Pasar de una facturación de S/3,000 millones a 
 S/. 12,000 millones en los próximos 10 años  
OLP 7.  Figurar dentro de los 50 primeros puestos del 
ranking de reputación de MERCO LATAM para el 2026.  
Brindando a sus clientes alimentos de 
alta calidad.  
OLP 4.  Lograr que el 100% de los productos 
desarrollados cumplan con los estándares de calidad de la 
empresa.   
Con procesos de innovación constante.  
OLP 5.  Lanzar al mercado un total de 30 nuevos 
productos lácteos anualmente para el año 2026, 
incluyendo variedades en empaque y/o sabores.   
Generando alta rentabilidad para los 
inversionistas   
OLP 1.  Pasar de una facturación de S/3,000 millones a  
S/ 12,000 millones en los próximos 10 años  
OLP 6.  Pasar de un ROE (rendimiento sobre el 
patrimonio) de 15.9% en el 2014 a 20% para el 2026  
Con responsabilidad social 
OLP 7.  Figurar dentro de los 50 primeros puestos del 
ranking de reputación de MERCO LATAM para el 2026  
Nota. Tomado de “Planeamiento Estratégico de la Empresa Gloria SA 2016-2026,” por V. M. Espinoza, D.P. Iparraguirre, A.Y. Toledo y C. 
Trinidad, 2016, Pontificia Universidad Católica del Perú, p. 59. 
 
para la operación actual. Si la empresa quiere ser parte de la visión de Gloria SA a 
futuro, quienes dentro de sus objetivos tienen que lanzar al mercado 30 nuevos productos 
lácteos anualmente, esto afectaría toda su cadena de suministros de la empresa. Por ello, 
Prolim SAC debe considerar la ampliación del almacén con la finalidad de cubrir la futura y 
creciente demanda de los productos de la marca Gloria a través de la adquisición del terreno 
cuyo valor es de $60,000.00 y la inversión total incluyendo adquisición, construcción y 
habilitación sería de aproximadamente S/2’213,527.00. Esto les permitiría un control de 
almacenamiento adecuado, además un beneficio neto esperado en un promedio anual de 





Figura 6. Proyecto de ampliación de almacén de Prolim SAC. 





Capítulo IV: Planeamiento de Diseño del Producto 
En este capítulo se desarrollará el planeamiento del diseño de un servicio considerado 
como el punto más importante dentro de la gestión empresarial. D’Alessio (2012) afirmó que 
el éxito radica en contar con productos que aseguren la calidad, con costos competitivos y 
que satisfagan el creciente mercado de consumidores. Estos productos son el reflejo de la 
empresa, sus gerentes, su organización, personal, procesos e infraestructura en general, que 
dé como resultado la innovación y que marque la diferencia con respecto a sus competidores, 
con lo cual asegure un ciclo de vida de innovación y relanzamiento oportuno cuando sea 
necesario. El diseño del producto es el que alinea a los demás procesos, como los 
requerimientos en el diseño de proceso, equipamiento de planta, requerimientos y habilidades 
del personal, así como la consecución de los materiales y el transporte necesario. En Prolim 
SAC, el producto es el servicio de distribución y comercialización, cuyos parámetros y 
políticas son establecidos por la empresa Gloria SA, que garantiza la prolijidad de los 
mismos. 
Como mencionó Ulrich (2013), la planeación del producto identifica la cartera de 
productos o producto que se deben desarrollar y la coordinación de tiempo para ponerlos en 
el mercado, de estas oportunidades de desarrollo se identifica la cartera de proyectos a ser 
realizados. En Prolim SAC, de acuerdo a lo mencionado por el autor se utilizó el proyecto: 
derivados de plataformas de producto ya existentes, estos proyectos amplían una plataforma 
de productos ya existente para satisfacer mejor los mercados conocidos con uno o más 
productos nuevos, ya que en el caso de la empresa ya contaban con la distribución de 
productos y una estructura de distribución que, si bien es cierto, no era de una envergadura 
grande, ya contaban con una cartera de clientes y procesos definidos para la distribución de 
productos, la alianza con la empresa Gloria S.A. fue más que nada, la forma de cómo mejorar 
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sus procesos y abarcar mayores mercados con el respaldo de una marca tan reconocida y 
posicionarse en el mercado rápidamente. 
4.1. Secuencia del Planeamiento y Aspectos a Considerar 
Existen muchas formas y maneras de clasificar las etapas del planeamiento y diseño 
del producto, por ejemplo, D’Alessio (2012) clasificó este planeamiento en los siguientes seis 
pasos: (a) generación de la idea, (b) selección del producto, (c) diseño preliminar, (d) 
construcción del prototipo, (e) pruebas, y (f) diseño definitivo del producto y su proceso. 
• En la generación de la idea, el autor mencionó dos formas de generar una idea, que 
pueden surgir de las necesidades de los consumidores o de las capacidades ya 
existentes que se posea, analizar las necesidades que se puedan satisfacer de esas 
dos formas. Todo parte en la búsqueda de las nuevas ideas que se transforman en 
ventajas competitivas si se consigue satisfacer las necesidades y los deseos que 
surgen de los clientes. En los inicios de Prolim SAC, la generación de la idea surge 
de las dos formas, tanto de la necesidad de los consumidores como de las 
capacidades que ya poseían. Prolim SAC identificó la necesidad del consumidor, 
ya que no contaban con una distribución local que satisficiera la necesidad de 
abastecimiento de productos Gloria, los mismos que adquirían los productos 
directamente de terceros, cuya operación implicaba mayores costos y riesgos. Por 
otra parte, Prolim SAC en sus inicios ya contaba con una estructura de distribución, 
que consistía en almacenes, unidades de distribución y recursos humanos. Otra 
capacidad importante que poseían era la experiencia de distribución de una 
variedad de productos de consumo masivo. 
• En cuanto a la selección del producto, pueden surgir muchas ideas en el 
planeamiento, las mismas que no garantizan el éxito. Para ello, el autor propone 
tres fases para poder clasificarlas: (a) potencial del mercado, (b) factibilidad 
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financiera, y (c) diseño preliminar del producto y su posible proceso. En Prolim 
SAC, la identificación consistió en la búsqueda de un producto reconocido y de 
gran demanda, considerado dentro de la canasta familiar. Su mercado potencial 
surgió de esta premisa, y su resultado fue todos los clientes que tenían en su 
portafolio de productos la marca Gloria. Respecto a la factibilidad financiera, al 
contar con infraestructura de distribución, Prolim SAC disminuía la inversión ya 
que implicaba menores costos para la distribución de esta marca. Respecto al 
diseño preliminar del producto y su posible proceso, Prolim SAC, al contar con las 
capacidades operacionales, contempló un diseño de distribución para los productos 
de la marca Gloria y quienes identificaron esa oportunidad: 
• Diseño preliminar: en este paso se desarrolla el mejor diseño, se toman en 
consideración los costos, la calidad, las limitaciones técnicas y las humanas, lo que 
se conoce como producibilidad. En el 2003, Prolim SAC formalizó un convenio 
con Deprodeca SA, subsidiaria de Gloria SA, para la distribución y 
comercialización de sus productos en la provincia de Huancayo, La Oroya y el de 
departamento de Huancavelica. Ellos optaron por esta alianza debido a la 
aceptación y calidad de sus productos para el abastecimiento a sus clientes; ven por 
conveniente las características con las que ya contaba el diseño de todo el proceso 
establecido por la empresa Gloria SA, sus estándares de calidad y optimizaron los 
costos operativos debido a la distribución local. 
• Construcción del prototipo: después de realizar el prototipo y, si se ha tenido éxito 
con este, se pasa a desarrollar el diseño definitivo. Prolim SAC analizó el diseño de 
distribución y lo fueron adaptando a las necesidades de los clientes hasta que se 
realiza un diseño final con el que se firma la alianza.  
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• Pruebas: en este paso se realizó la búsqueda de datos del mercado para conocer el 
grado de aceptación del producto diseñado. Prolim SAC comprobó la aceptación 
del producto en sus clientes. 
• Diseño definitivo del producto y su proceso: planta y trabajo, en este paso Prolim 
SAC asignó espacios de almacenaje, recursos y unidades de transporte para la 
realización de la operación. 
Según Chese et al. (2014) se debe realizar seis fases dentro del proceso de planeación 
y diseño, en que se incluye la asignación de tareas y funciones por áreas. A diferencia de 
D’Alessio (2012), que no incluyó esos detalles dentro de su secuencia de diseño de producto. 
4.2. Aseguramiento de la Calidad del Diseño 
Para Chese et al. (2014), la calidad en el origen con frecuencia se analizó en el 
contexto de la conformidad con la calidad, la persona que hace el trabajo tiene la 
responsabilidad de ver que se cumplan las especificaciones. En el caso de una empresa de 
servicios, la responsabilidad, por lo general, es de la gerencia de operaciones de la sucursal. 
Tanto la calidad del diseño y la conformidad con la calidad deben ofrecer productos que 
cumplan con los objetivos del cliente. Con frecuencia se emplea el término idoneidad de uso 
del producto y pretende identificar las dimensiones del servicio que el cliente quiere (es decir, 
la voz del cliente) y generar un programa de control de calidad que garantice el cumplimiento 
de dichas dimensiones. Para Prolim SAC, el aseguramiento de calidad se basa en los 
estándares que le exige la empresa Gloria, tanto para su almacenamiento, transporte y 
clientes.  
Honorato (2016) se basó en que empresas como Prolim SAC tienen la oportunidad de 
implementar nuevos sistemas, al tomar en cuenta las siguientes características: 
• Transparencia en las operaciones logísticas: monitoreo y trazabilidad detallada de 
toda la operación de transporte, lo cual incluye métricas como despachos 
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realizados a tiempo, evidencias de entregas exitosas y una fácil forma de identificar 
problemas en cualquier parte del proceso. 
• Comunicación en terreno con la flota de transporte y clientes: mantener una 
visibilidad completa sobre las operaciones en campo no es solo valioso, sino que es 
vital para la empresa. Manejar la información de los clientes, cambios de 
productos, facturas y otro tipo de información relevante en papel o a través de 
antiguos y desactualizados sistemas es impráctico e incluso riesgoso, lo que puede 
terminar de manera casi segura en un problema con los consumidores. El uso de 
smartphone en el mercado puede literalmente cambiar la forma en que la 
visibilidad de la flota de transporte es manejada. Un sistema de control de flotas 
confiable debería abarcar todos los aspectos de la actividad en el mercado, desde 
los técnicos o conductores hasta los camiones. La movilidad es esencial para ganar 
nuevos puntos de vista en el mercado, como también para mejorar la conexión 
entre administradores, conductores y clientes. 
• Decisiones en base data: las operaciones de transporte pueden y deben ser una 
ventaja competitiva sobre la competencia. Una estrategia operacional bien 
estructurada puede ayudar a mejorar y centrar la estrategia general de la empresa y 
convertirse en una fuente de beneficios importante para la compañía. Lo más 
importante es tomar decisiones basadas en data real, empoderadas por un análisis 
de toda el área logística en pos de mejorar la operación y el servicio al cliente, y 
que eliminen costos innecesarios y mejoren los resultados y tiempos de entrega. 
Un sistema de optimización de la flota de transporte debe proveer la información 
esencial respecto a la logística de las operaciones de despachos, ofrecer acceso de manera 
directa y en línea a data, que pueda ayudar a tomar decisiones en tiempo real sobre mejoras 
en la operación. 
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Encantar a los clientes con la experiencia significa tener una aplicación web o de 
teléfono que permita a sus consumidores ver el estado de sus entregas, información sobre su 
cuenta, comunicación instantánea con su proveedor, etc. 
Aumentar la visibilidad de las actividades en el mercado es algo mandatario para las 
empresas B2B (business to business) hoy en día. Deben ser capaces de anticiparse a 
potenciales problemas y ofrecer a sus clientes las opciones de “venta directa”. Es por eso que, 
al habilitar a los conductores u operadores en terrenos de funcionar como representantes de 
ventas, ofrecer productos o servicios adicionales, recolectar firmas, y otras funciones, debería 
ser una funcionalidad clave de cualquier sistema de gestión de flotas, permitir procesos de 
optimización, eliminar el trabajo en papel y obtener firmas de clientes en los mismos 
teléfonos celulares de los conductores, con lo cual ahorraría tiempo muy valioso. 
Se comprobó que Prolim SAC posee varias oportunidades de mejora en el 
planeamiento y diseño del producto final, y que pasa por sus diferentes áreas, lo cual 
conllevaría a optimizar sus recursos y mejorar rendimientos, siempre basados en estándares 
de calidad que no solo lo exige el mercado, sino su aliado estratégico, la empresa Gloría SA a 
través de su subsidiaria Deprodeca SA. El diseño del producto de Prolim SAC, según 
mencionó D’Alessio (2012), está en la fase diseño definitivo, puesto que ya se encuentra en 
el mercado y su proceso ejecutado en planta, también es importante la revisión de cada fase y 
llevarlo a un nivel óptimo con adecuado análisis y variables que impliquen los resultados. 
4.3. Propuesta de Mejora 
Se procede a realizar una estimación de la variación entre una venta normal y una 
venta con la implementación del proyecto. Se comprobó en un día de reparto en una unidad 





Datos Obtenidos en un Día de Reparto  
Ventas por unidad de transporte de seis toneladas 
Número de clientes (unidades) 84 
Efectividad (%) 98% 
% de rechazo 2% 
Monto de rechazo                                                        S/328.50 
Ticket promedio de reparto por cliente                                                          S/.210.00 
Promedio total de venta del día                                                    S/17,220.00 
# promedio de cajas                                                          239.00 
Promedio Total Kg 2296 
Oportunidades de capitalización 
Clientes que solicitaron más producto 
(unidades) 8 
Pérdida de venta                                                          S/270.40  
Porcentaje de pérdida de Ventas 1.57% 
Venta anual 2018                                              S/35’000,861.63  
Estimado de venta - pérdida anual                                                   S/549,513.53  
Nota. Adaptado de “Estadísticas,” por Asociación de Ganaderos de Lima, 2017.  
Al experimentar un recorrido con un transportista en una ruta diaria, se observaron 
muchos datos que permitieron formular la propuesta de mejora mencionada anteriormente, ya 
que hay una gran oportunidad de aprovechar las ventas al máximo en un recorrido cotidiano 
estas ventas impactarían en forma positiva a la empresa, solo con optimización del espacio en 
el transporte, sin necesidad de incurrir en gastos o costos adicionales y sin mayor esfuerzo, ya 
que esas ventas que se pierden son solicitadas por los mismos clientes visitados al aprovechar 
el tiempo y la unidad. Como se aprecia en la Tabla 6, solo con el promedio de pérdida de 
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venta anual se podría recuperar S/549,513.53, cifra muy significativa en un escenario 
optimista. 
 
Figura 7. Unidades de transporte de seis toneladas de la empresa Prolim Distribuidores SAC. 
 
 





Lo que se investigó en el capítulo es que Prolim SAC cuenta con recursos suficientes 
para el diseño de su producto, sin embargo, estos no son aprovechados al máximo y se tiene 
una gran oportunidad de optimizarlos, como en el caso de la distribución de productos, sus 
unidades de reparto retornan con rechazos de entregas, los que se podrían minimizar de 
acuerdo a la propuesta de mejora optimizando recursos propios para obtener mayores 
beneficios, para satisfacer así mejor las necesidades de los clientes con ideas simples pero 
efectivas a corto plazo, con la implementación de la propuesta implicaría una venta adicional 
del 1.57% aproximadamente, el cual representaría ingresos por S/549,513.53 anuales, sin que 
impliquen costos adicionales. Esto generaría una utilidad operativa (4.22%) aproximada de 




Capítulo V: Planeamiento y Diseño del Proceso 
En este capítulo se desarrollará el planeamiento del diseño de proceso de un servicio, 
de acuerdo a D’Alessio (2012), quien afirmó que el objetivo principal es desarrollar un 
sistema de trabajo que permita producir los servicios a tiempo y al mejor costo permisible, 
durante la vida económica del mismo. El diseño del proceso depende en gran medida de la 
capacidad de planta deseada y del diseño del producto elegido. También, el aprendizaje 
tecnológico por medio de la acumulación de las experiencias. El autor mencionó factores que 
deben ser tomados en cuenta para que toda empresa pueda escoger una tecnología, en el caso 
de Prolim SAC se consideró las siguientes: (a) productos y procesos, (b) mercado y (c) 
características de la tecnología. Por otra parte, Louffat (2017) mencionó que, el proceso de 
transformación de insumos en productos o servicios está constituidos por factores que son 
denominados “ocho emes”, en el caso de los procesos de la empresa Prolim SAC se pudo 
identificar que de estos ocho factores dos no son considerados (máquinas y materiales) ya que 
no es una empresa que produce productos, sino que los comercializa ya terminados.  
5.1. Mapeo de los Procesos 
Los procesos en Prolim SAC se clasifican en tres grupos: los procesos de realización, 
de apoyo y los procesos claves. En conjunto sirven para lograr un flujo operacional y la 
relación que representan las diferentes áreas. Es muy importante entender que los procesos 
deben aportar valor, además que deben estar alineados con los objetivos, con el alcance de la 
misma, y que tome en cuenta la complejidad que esto representa (Gómez, 2018). 
5.2. Diagrama de Actividades de los Procesos Operativos 
En el DAP de Prolim SAC se hace mención de la adquisición del producto a la 
empresa Deprodeca, para el respectivo abastecimiento a los almacenes de Prolim; asimismo, 
se procede con el almacenaje, preparación de requerimientos, disposición de productos, 
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preparación documentaria y distribución a los distintos puntos de venta. Finalmente, se 
realiza una liquidación y se finalizan los procesos (ver Figura 10).  
 
 
Figura 9. Mapa de procesos de Prolim Distribuidores SAC 
Adaptado de “Fundamentos e Interpretación de los Sistemas de Gestión de la Calidad ISO 
9001: 2008 - Proyección a la nueva versión 2015” (p. 10), por B. Tapia, 2015. Lima, Perú: 
Colegio de Ingenieros del Perú. 
 
5.2.1. Proceso de Adquisición 
La planificación de la adquisición de los productos terminados que comercializa 
Prolim SAC está en función a la demanda y a una programación por parte de la empresa 
Deprodeca SA, subsidiaria de Gloria SA. Sin embargo; se comprobó que los requerimientos 
de abastecimiento se dan de forma simple, según el criterio de la gerente, la Sra. Vilma 
Scheaffer, y del administrador, el Sr. Cesar Ordoñez, quienes utilizan como herramienta el 
stock de piso al corte del día impreso. Consideran en dicho reporte las cantidades a solicitar y 
no utilizan ningún sistema de abastecimiento con data histórica ni proyectada, tan solo basado 




Figura 10. Diagrama de Actividades de Procesos de la empresa Prolim Distribuidores SAC. 
Adaptado de Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la 
gerencia (p. 29), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson. 
5.2.2. Proceso de almacenaje  
Se refiere al ingreso de producto terminado a los almacenes, de acuerdo a una 
distribución previamente señalada. Cuando los productos se encuentran ubicados, se procede 
a realizar una inspección de verificación de conformidad para descartar productos con 
defectos. Se consolidan los ingresos con documentos de almacén y se procede a realizar la 
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verificación de stock, al tiempo que se actualiza en el sistema los inventarios (ver Apéndice 
D). 
5.2.3. Proceso de distribución 
En el proceso de distribución se requiere de una solicitud de pedido que es 
proporcionada por el área de ventas, se separa el producto y se realiza el alistamiento de los 
mismos. Los transportistas encargados de la distribución están encargados de verificar las 
cantidades de los productos que son ingresados a cada unidad de reparto, previa verificación 
del jefe de almacén. 
 Una vez terminado se procede a realizar la distribución en los diferentes puntos de 
venta; después, los transportistas retornan a la empresa para realizar una liquidación de todo 
el reparto del día y se concluyen los procesos. 
5.2.4. Proceso de ventas 
El proceso de ventas inicia con la visita de un representante de ventas a los diferentes 
clientes de la cartera. Después de esta visita se procede a preparar el pedido, la verificación 
del stock, preparación del documento de venta, programación de reparto y se concluye con el 
proceso de distribución (ver Figura 11). Al concretar el pedido el vendedor informa al 
almacén los datos para que puedan programar la atención.  
5.3. Herramienta Para Mejorar los Procesos 
Se realizó un análisis de puntuación, y se asignó un valor a cada proceso de la 
empresa, mediante las variables críticas de calidad, tiempo y costos. Se identificaron cuatro 
procesos críticos cuyos puntajes fueron los más altos: (a) almacenamiento de producto 
(ordenado y apilado); (b) consolidado de carga para su preparación – almacén; (c) armado de 
carga en almacén; y (d) reparto de producto en zona (ver Tabla 7). 
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5.4. Descripción de los Problemas Detectados en los Procesos 
Dentro del análisis de procesos y ubicación de los procesos críticos, el 
almacenamiento de producto, el consolidado y el armado de carga se realizan de forma 
manual, y se puede observar un esfuerzo físico por parte del personal a cargo (ver Apéndice 
F). Los retrasos de tiempo y mal uso del espacio hacen que los costos se incrementen. El 
reparto de productos en las rutas no cuenta con un seguimiento, ni existen reportes de 
situación a tiempo real, tampoco informes del consumo de combustible, lo que limita el 
control de las unidades, y encarece el servicio. 
 
Figura 11. Diagrama de Flujo de la empresa Prolim Distribuidores SAC. 
Adaptado de Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la 




Promedio de Inventario Mensual en Soles por Categoría  
 
Selección del Proceso Crítico  
Proceso  CTT  CTQ  CTC  Total  
• Requerimiento de producto al proveedor 5 9 5 19 
• Transporte de requerimiento de producto a almacén 8 2 6 16 
• Almacenamiento de producto (ordenado y apilado) 6 6 9 21 
• Inspección del producto (condición y caducidad) 3 7 3 13 
• Supervisión de los stocks disponible (inventario-
rotación) 
3 5 3 11 
• Conformidad del producto para el transportista 6 2 2 10 
• Ventas realiza programación de pedidos para el día 
siguiente 
8 2 7 17 
• Facturación de los pedidos 2 2 2 6 
• Consolidado de carga para su preparación – almacén 8 6 8 22 
• Almacén genera las ordenes 6 2 2 10 
• Armado de carga en almacén 9 5 8 22 
• Carga de las unidades para despacho 7 2 7 16 
• Generación de guías de remisión 2 2 2 6 
• Unidades de reparto inician la distribución de los 
productos 
2 2 2 6 
• Se realiza reparto de productos en zona 9 8 9 26 
• Liquidación de entrega por parte del reparto 7 2 2 11 
Nota. Tomado de “Informe de Inventario Promedio Anual”, por Área Contable de Prolim Distribuidores SAC, 2017. 
5.5. Propuesta de Mejora 
• Se propone la implementación del servicio GPS como parte del control de las 
unidades de reparto (ver Apéndice K), el manejo del abastecimiento en los puntos 
de venta para los cálculos de tiempo, distancias y costos. La optimización de estos 
recursos es la base para un desempeño óptimo en la empresa. 
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• De acuerdo a la información proporcionada por el Sr. César Ordoñez, 
administrador de Prolim SAC, los costos promedios por mes de combustible son 
los siguientes (ver Tabla 8): 
Tabla 8 
Costos de Combustible de una Unidad Transporte de Cobertura 
 Cantidades 
Rendimiento por galón / km 20 
Promedio de recorrido del día / km 80 
Promedio de recorrido semanal / km 480 
Promedio de recorrido mensual / km 1920 
Costo promedio por galón  S/                14.42  
Cantidad de galones por unidad mensual 133.16 
Costo promedio mensual por combustible / unidad  S/          1,920.00  
Costo promedio anual por combustible / unidad  S/       23,040.00  
Costo promedio total de combustible anual / 8 unidades  S/     184,320.00  
Nota. Datos proporcionados por administrador Sr. César Ordoñez de la empresa Prolim Distribuidores SAC 
  
Sin embargo, al compartir un día en la unidad de reparto los datos obtenidos fueron 
distintos (ver Tabla 9) a los proporcionados por el administrador, por lo que también se pudo 
detectar un problema en el control de este recurso: 
Tabla 9 
Costos de Combustible de una Unidad Transporte de Cobertura 
 
Cantidades 
Rendimiento por galón / km 20 
Promedio de recorrido del día / km 61 
Promedio de recorrido semanal / km 366 
Promedio de recorrido mensual / km 1464 
Costo por galón  S/               14.42  
Cantidad de galones por unidad mensual 73.20 
Costo promedio mensual por combustible / unidad  S/         1,055.42  
Costo promedio anual por combustible / unidad  S/       12,665.10  
Costo promedio total de combustible anual / 8 unidades  S/     101,320.77  
Nota. Datos proporcionados por administrador Sr. César Ordoñez de la empresa Prolim Distribuidores SAC 
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La variación entre lo informado por el administrador y el resultado de comprobación 
de un día de reparto es de casi S/ 83,000.00 anuales; por ello, se propone el uso de un 
aplicativo (ver Apéndice L), que permitiría un adecuado control de rutas, seguimiento en 
tiempo real y ahorro en costes y tiempo de planificación. Al realizar la estimación del 
beneficio (ver Tabla 10), se estima que se obtendría un ahorro anual de S/ 12 333.00 en el 
rendimiento mínimo que se obtiene por el control de la flota y optimización del combustible. 
Los costos por instalación y mantenimiento anual del aplicativo son los siguientes: 
• Instalación = S/ 2.400 
• Mantenimiento = S/ 784.00 
• Costo Total Anual = S/ 11,808.00 
Tabla 10 
Estimación del Costo – Beneficio de Implementación de Aplicativo 
Cantidad de Unidades 
 Combustible por mes/ 
galón/unidad de 
transporte 
Costo total de 
combustible/ mes 
8 133.16  S/    15,360.00  
Implementando software para control de reparto 
(reducción 15%)     
8 116  S/    13,356.52  
 
Ahorro mensual  S/      2,003.48  
 
Ahorro anual  S/    24,041.74  
 
Costo anual de 
aplicativo  S/  -11,808.00  
 
Beneficio Total Anual  S/    12,233.74  
Nota. Datos obtenidos de proforma 2018 - “Routing reparto” (ver Apéndice K). 
El planeamiento y diseño del proceso de la empresa Prolim SAC es una de las partes 
más importantes dentro del proceso productivo, ya que la estructura que posee, en su mayor 
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parte, se encuentra dentro del proceso de producción. En el caso de Prolim SAC, el proceso 
de producción es el almacenaje y distribución, es decir, a lo que se dedica completamente. 
Los productos terminados que comercializa son almacenados y luego distribuidos de acuerdo 
a los pedidos que se presentan. El planeamiento después de revisar el flujo de actividades e 
identificar las prioritarias permite un mejor control de imprevistos, y anticipar las 
contingencias que ocurren en el camino. 
Puesto que existen muchas herramientas para evaluar los procesos en una empresa es 
importante saber que todas ellas sirven; entonces, cuantas más herramientas se utilicen 
mejores serán los resultados. Pero, sobre todo, si se utiliza esta información para un buen 
análisis, las decisiones que se tomen en torno a estos resultados serán más asertivas. 
5.6. Conclusiones 
De acuerdo al análisis realizado se identificó que los procesos en la empresa Prolim 
SAC son muy rudimentarios y deben ser mejorados o modificados, como es el caso del 
control de suministros de la flota vehicular que no cuenta con un adecuado seguimiento. La 
propuesta de mejora es implementar un aplicativo instalado en todas las unidades de 
transporte, lo que aseguraría una mayor productividad cuya inversión anual sería de 
S/11,808.00. Según el proveedor del aplicativo el porcentaje mínimo de reducción de costos 
sería 15%, dando como resultado un beneficio anual aproximado de S/12,233.74, además lo 




Capítulo VI Planeamiento y Diseño de Planta 
En el presente capítulo se expondrán distintos puntos de vista acerca de cómo se 
planifica y diseña una planta. Para ello, en primera instancia, se definirá la estrategia que la 
empresa Prolim SAC utilizó, y que factores contribuyeron para el diseño de la planta 
existente. Se analizará la distribución actual de la empresa, y que características son 
favorables y no favorables para la eficiencia de sus actividades. También, se contrastarán 
diferentes opiniones de autores acerca de cuál sería un planeamiento y distribución adecuada 
para este tipo de empresa, y la factibilidad de poder ser implementados de acuerdo a las 
necesidades y limitaciones de la misma. 
6.1. Distribución de Planta 
Para D’Alessio (2012) que mencionó que para la distribución de planta de una 
empresa es necesario realizar un estudio detallado además brinda una clasificación según el 
flujo de trabajo y según la función del sistema productivo. El caso de Prolim SAC, se pudo 
comprobar el uso de la distribución por productos. 
La distribución de planta de Prolim SAC se basó en la estrategia de maximización de 
capacidad, como señaló Nahmias (2014). En un comienzo, la empresa tenía un inventario y 
permitía que este absorbiera las fluctuaciones de la demanda; aunque el autor mencionó 
también el riesgo en el que se incurre al usar esta estrategia, por la obsolescencia y los costos 
de mantenimiento de inventario que podrían ser elevados. Pero esto no ocurrió en Prolim 
SAC debido al socio estratégico Deprodeca SA, que le garantizó las proyecciones de 
demanda del mercado y sus estacionalidades. Por su experiencia y conocimiento del negocio 
contribuyó a que la capacidad del almacén y la distribución de su planta fuera la más 
adecuada, al menos para los primeros años. Prolim SAC posee una distribución simple, ya 




Entonces, la importancia de elegir una adecuada estrategia de distribución radica en 
cuan efectiva y eficiente es la distribución, para lograr una diferenciación y para que se logre 
cumplir con los requerimientos competitivos de la empresa (Heizer & Render, 2009). Hay 
que tomar en cuenta que, cualquiera sea la distribución, esta debe cambiar; es decir, la 
flexibilidad en el diseño es vital para que la empresa permanezca en el tiempo, pues el 
dinamismo del mercado no permite diseños fijos y establecidos a largo plazo. Como se 
mencionó en el capítulo anterior, la empresa Gloria SA, dentro de sus objetivos a largo plazo, 
tiene establecido el incremento de su portafolio de marcas en casi 300% para el 2026, por lo 
que Prolim SAC tiene que adecuarse lo antes posible a estos cambios. Uno de los primeros 
pasos de la empresa fue la adquisición de dos cámaras frigoríficas (ver Apéndice E): una 
dentro del almacén, y otra en la parte de afuera, lo que permite conservar en mejores 
condiciones a los productos que deben estar en temperaturas frías; sin embargo, aún falta 
mejorar la implementación que, con el tiempo, se debería dar. 
Otros de los beneficios de contar con una adecuada distribución de planta, como 
D’Alessio (2012) aportó, es que no solo se mejora la productividad de la empresa, sino que 
implica también mantener a los trabajadores en un ambiente laboral adecuado y seguro, para 
su tranquilidad y para el ambiente laboral que se espera tener. 
6.2. Análisis de la Distribución de Planta 
Al realizar el análisis de la distribución de planta de Prolim SAC, de acuerdo a lo que 
Heizer y Render (2009) indicaron, se encontró que la empresa utilizó un tipo de distribución 
basado en “Distribución de Almacenes y Almacenamiento”, ya que, por ser una empresa 
netamente comercializadora, el área de abastecimiento está enfocada en contar con un 
almacén que le permita mayor cantidad de productos posibles en sus almacenes, además de 




El autor aclaró que el propósito de esta distribución es maximizar la capacidad de 
espacios para aminorar costos por manejo de inventario. Este concepto tiene mucho que ver 
con la cantidad de productos con los que tenga que contar este almacén, pues, si los productos 
son muy variados y el número de despachos es alto, la distribución basada en almacenaje 
podrá minimizar los recursos empleados, debido a que mejorará el tratamiento y optimizará 
los tiempos. 
La distribución de las oficinas del área administrativa de Prolim SAC, como Heizer y 
Render (2009) indicaron, es una distribución de línea recta que dificulta el balanceo de las 
tareas, ya que, generalmente, los trabajadores no pueden dividir las tareas en una forma 
equitativa. La distribución mejorada es en forma de “U”, lo que permite mejorar el acceso a 
los trabajadores y reducir su número, pues se puede hacer mas de una actividad a la vez. Por 
último, el área de ventas posee una distribución celular mejorada. Como los autores 
plantearon, los trabajadores pueden ayudarse entre sí, y la interacción es fluida.  
 6.3. Propuesta de Mejora 
En primera instancia, se recomienda a la empresa Prolim la reorganización del área de 
almacén porque es esta área la que ocupa la mayor parte de la distribución de planta; y en el 
planeamiento de proceso, la más crítica, por lo propio de su actividad. La primera acción a 
tomar sería la adquisición e implementación de racks de dos niveles y evitar el almacenaje en 
piso, como actualmente se maneja. Esto con la finalidad de optimizar espacios y duplicar la 
capacidad de almacenaje. 
 El área que en la actualidad se usa para almacenaje es de 800 m2. Con esta 
implementación se ganaría un espacio aproximado de otros 892.30 m2, que duplicaría la 
capacidad. La altura del almacén (angar) es de 15 metros de altura; la altura de los racks que 
se propone adquirir es de cinco metros de altura.  
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Con esta implementación es necesario, también, la adquisición de un montacargas 
(ver Apéndice F) que facilite el manejo y maniobra de los productos dentro del espacio de 
almacén, además de evitar accidentes laborales dentro de las actividades del personal 
encargado. Otro punto a tomar en cuenta dentro del calculo de costos y gastos es la reducción 
de mano de obra que tendrá la empresa con la implementación del activo montacargas (ver  
Tabla 11). 
Tabla 11 
Comparativo de Escenarios - Adquisición de un Montacargas  













Total sueldo / 
año 
Almacenero 1 
 S/     
1,500.00  
 S/     
1,500.00  
 S/      
18,000.00  1 
 S/     
1,500.00   S/      18,000.00  
Asistente de 
almacén 2 
 S/     
1,000.00  
 S/     
2,000.00  
 S/      
24,000.00  1 
 S/     
1,000.00   S/      12,000.00  
Transportistas 8 
 S/     
1,200.00  
 S/     
9,600.00  
 S/   
115,200.00  8 
 S/     
9,600.00   S/   115,200.00  
Auxiliares de 
reparto 22 
 S/         
930.00  
 S/   
20,460.00  
 S/   
245,520.00  18 
 S/   
16,740.00   S/   200,880.00  
Sub Total 33  
 S/   
33,560.00  
 S/   
402,720.00  28 
 S/   
28,840.00   S/   346,080.00  
Ahorro Anual        S/      56,640.00  
Ahorro en 5 
años        S/   283,200.00  
 
 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Total 
Montacarga             
Costo 
 S/   




 S/     
2,520.00  
 S/   
2,520.00   S/   2,520.00  
 S/   
2,520.00  
 S/   
2,520.00   
combustible 
 S/     
3,360.00  
 S/   
3,360.00   S/   3,360.00  
 S/   
3,360.00  
 S/   
3,360.00   
Capacitación del 
personal 
 S/         
300.00     S/      300.00        
 
 S/   
76,180.00  
 S/   
5,880.00   S/   6,180.00  
 S/   
5,880.00  
 S/   
5,880.00  
 S/   
100,000.00  
 




La implementación del montacargas ayudaría a Prolim SAC a optimizar tiempos, 
recursos y mano de obra. El ahorro anual sería de S/ 56,640.00 y antes de los dos años se 
recuperaría la inversión inicial de S/ 70,000.00 (costo del montacarga) a mediano plazo esta 
implementación generaría un ahorro aproximadamente de S/ 183,200.00. 
El layout de Prolim SAC muestra (ver Figura 17) la distribución de la planta actual y 
la distribución de la planta con la oficina de almacén que se propone. Se puede apreciar que 
el área de almacén no cuenta con una oficina dónde realizar sus operaciones, sino más bien 
está dentro del espacio de almacenaje (ver Figura 12); situación que no solo es insegura, sino 
que dificulta el libre tránsito de los encargados de llevar la documentación y preparación de 
requerimientos. 
 
Figura 12. Espacio utilizado para labores de almacenero de Prolim Distribuidores SAC. 
 
Se propone habilitar una oficina que conecte directamente el área  administrativa, 
cuyos costos se detallarán en el presupuesto presentado (ver Apéndice I), el cual está 
diseñado para una primera etapa de una distribución de planta, con las dos condiciones que 
inicialmente serán fáciles de implementar: la primera, para un acondicionamiento de oficina 




Figura 13. Diagrama de relaciones entre actividades. 
Adaptado de “Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la gerencia” (p. 180-181), por F. A. D’Alessio, 




Hoja de trabajo para el almacenaje y comercialización  
Actividad Grado de vinculación 
A E I O U X 
1 Requerimiento de producto a proveedores 2 5 3   4,6-17   
2 Transp. de requerimiento de producto a almacén 1 3  4,5,6  7-17  
3 Almacenamiento producto (ordenado, apilado) 4 2 1 5,11-12 6-10, 13-17  
4 Inspección del producto (condición, caducidad) 3 5  2,6, 12 1,7-11, 13-17  
5 Supervisión stock disponible (inventario, rotación)  4,6,1  3,7,2  8-17  
6 Conformidad del producto para el transportista 7 5  2,4,9 1,3,8, 10-17  
7 Dpto. de ventas prog. pedidos para el día siguiente 6  8  5,9-11, 13-14 1-4,12,15-17  
8 Facturación de pedidos   7,9,16  10-13 1-6,14,15,17  
9 Consolidado de carga (preparación - almacén)   8,10,12 6,7,11, 13-15 1-5,16,17  
10 Almacén genera las ordenes   9,11,13,16 8,7,12,14,15 1-6,17  
11 Armado de carga en almacén   10,13,14 3,12,7-9,  1,2,4-6,15-17  
12 Carga de unidades para el despacho   9,13 11,10,8,4,3,14,15 1,2,5-7,16,17  
13 Generación de guías de remisión   10,11,12,14 7-9,15,16 1-6,17  
14 Unidades de reparto realizan la distribución   11,13,15,16 12,10,9,7 1-6,8,17  
15 Se realiza el reparto de productos en las zonas   14,16 9,10,12,13,17 11,1-8  
16 Liquidación de entrega por parte del reparto   10,14,15,17,8 13 1-7,9,11,12  
17 Cierre de operaciones del día     16 15  1-14   
Nota: Adaptado de “Administración de las operaciones productivas”: In enfoque en procesos para la gerencia, por 




Figura 14. Patrones de la distribución en bloques 
Adaptado de “Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para 




Figura 15.Relación de cercanía total (TCR). 
Adaptado de “Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para 
la gerencia” (p. 191), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson.  
 
Tabla 13 
Relación de diagramas 
 
Actividad Justificación 



















Nota. Adaptado de “Administración de las operaciones productivas” Un enfoque en procesos para la gerencia, F.A. 




Figura 16.Disposición final de planta de Prolim Distribuidores SAC. 
Adaptado de “Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para 
la gerencia” (p. 192), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson.  
 
Layout actual de Prolim Distribuidores SAC 
 
Layout propuesto para Prolim Distribuidores SAC 
 
Figura 17. Layout de Distribución de planta - actual y propuesta. 





Como se pudo analizar, Prolim SAC ha adecuado paulatinamente su operación a las 
necesidades que se presentaron, con una distribución de planta sencilla y simple que, hasta la 
actualidad, les ha funcionado pero que, a largo plazo, será imperioso realizar modificaciones 
que permitan adecuarse a la demanda creciente; entonces, contar con un diseño flexible se 
vuelve cada vez más necesario. 
La empresa cuenta con pocos procesos, lo que permite conectarlos de una manera más 
sencilla; sin embargo, esto genera que cada uno de ellos sea crítico, en caso de que hubiera 
una demora o falla. Poder analizar cuales son estos procesos permite una mejor idea de la 
operación como un todo. Las herramientas como layout y el diagrama de actividades (ver 
Figura 13) ayudarían a que estas decisiones sean más eficaces al momento de la 
implementación. 
Hacer un presupuesto para estas implementaciones no lleva mucho tiempo. La gran 
pregunta es de dónde sacaría la empresa recursos para poder hacerlos realidad. Una de las 
propuestas es la adquisición de un montacargas que calculando el costo total dentro de sus 
cinco años de vida útil es un aproximado de S/100,000.00, con esta adquisición se espera un 
ahorro total de S/183,000.00 a lo largo de la vida útil del activo.  
Lo que se propone es comparar la cantidad de la demanda que se espera a futuro 
(rentabilidad), versus los costos a corto plazo que se asumirán para esta implementación. En 
capitulos posteriores se hará el análisis de la demanda futura y se tendrá un mejor panorama 




Capítulo VII: Planeamiento y Diseño del Trabajo 
En este capítulo se desarrollará el planeamiento y diseño del trabajo en Prolim SAC.  
Para ello, se analiza los siguientes puntos: planificación del trabajo, definición del trabajo, 
diseño del trabajo, comportamiento organizacional, manejo de competencias y alineamiento 
del trabajador con los objetivos de la empresa. Como Heizer y Render (2009) señalaron, el 
tener una estrategia de recursos humanos tiene por objetivo administrar la mano de obra y 
diseñar los trabajos con el propósito de contar con personas eficientes y efectivas para el 
trabajo encomendado. Enfocar a la empresa en esta estrategia permitirá asegurar una ventaja 
competitiva. 
7.1. Planeamiento del Trabajo 
En este punto, se tomó en cuenta lo que indicaron Chese et al. (2014), que el 
planeamiento del trabajo determina políticas del personal que tratan acerca de la estabilidad 
laboral, los programas de trabajo y las reglas de trabajo. En Prolim SAC, las políticas de 
estabilidad laboral se basan en mantener el empleo constante, así como tratar de conservar los 
costos de contratación al mínimo; por lo mismo, su operación debe contar con personal 
estable en sus tres áreas principales, ya que el trabajo es como se aprecia en el planeamiento 
de procesos, un flujo consecutivo y repetitivo. A pesar de contar con una demanda no 
siempre constante (estacional), el volumen de los productos que comercializa no distingue la 
cantidad de fuerza laboral que requiere, lo que evita problemas laborales e inducciones que 
siempre representarán costos que no se pueden prever.  
La empresa cuenta con una política de contrataciones basada en personal en planilla, 
principalmente en áreas administrativas y de supervisión, y con recibo por honorarios; y un 
porcentaje de la fuerza de ventas, cuyos salarios se basan en metas establecidas e ingresan 
con períodos de prueba para poder calificar su productividad antes de pasar a una 
contratación formal. Con respecto a los programas de trabajo, Prolim SAC clasifica a sus 
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trabajadores por las labores que desempeñan; el personal administrativo tiene una jornada 
laboral de ocho horas diarias, y seis días a la semana; mientras que el personal de almacén y 
distribución divide sus horarios, también de 48 horas semanales, entre los seis días de la 
semana, para poder cumplir con las entregas programadas, con flexibilidad de tiempo libre 
entre los días de la semana y, si no, recuperados con el pago de horas extras. 
 Sobre las reglas laborales, la empresa muestra restricciones en el trabajo y poca 
flexibilidad en los horarios establecidos, por lo que es más difícil que un empleado pueda 
desempeñar el trabajo de otro de manera sencilla; las restricciones laborales no solo son 
basadas en horarios, sino también en permisos y licencias, lo que a la larga puede ser 
contraproducente, ya que se depende mucho del personal asignado para culminar una tarea 
específica. La poca flexibilidad de la operación puede llevar a la pérdida de tiempo y recursos 
en el caso de cualquier imprevisto con algún empleado que desempeñe una tarea crítica 
(Heizer & Render, 2009). 
7.2. Diseño del Trabajo 
La definición del trabajo en Prolim SAC está basada en las características que cada 
puesto implica, y tiene que ver con las actividades a desempeñar diariamente. El trabajo debe 
tener tiempos y funciones claras. Para la empresa es vital contar con un manual de funciones 
que facilite el entendimiento de cada colaborador en el momento de la inducción o 
promoción; sin embargo, para diseñar un manual de funciones se debe tener conocimiento 
pleno de lo que el puesto requiere y como debe ser la persona que lo ocupará. Para poder 
diseñar cada puesto de trabajo, en Prolim SAC, se debe pasar por una serie de 
cuestionamientos que son respondidos por los jefes inmediatos superiores, y según el rango 
jerárquico, y luego toma forma, de manera que se aclara la idea de las funciones, 
responsabilidades y, sobre todo, el perfil que tendrá el trabajador, con lo que se le asigna la 
importancia que esto implica. Como indicaron Chese et al. (2014), tomar una decisión sobre 
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un puesto de trabajo implica responder a preguntas cuyas respuestas perfilarán el puesto 
laboral y asegurará la eficiencia del mismo. Estas preguntas se pueden ordenar de la siguiente 
manera (ver Figura 18): 
 
Figura 18. Decisiones del diseño de Puestos 
Tomado de “Administración de las operaciones Producción y Cadena de Suministros” (p. 
187), por Chase, Richard B.; Jacobs, F. Robert; Aquilano, Nicholas J., 2009. México D.F., 
México: McGraw-Hill/ Interamericana Editores S.A. D.F., México: Pearson  
 
Respecto al comportamiento organizacional, la empresa Prolim SAC ha adaptado una 
filosofía de cumplimiento de objetivos entre todas las personas que conforman la 
organización, desde los niveles gerenciales hasta los niveles netamente operacionales. Para 
ello, se realizó el análisis basado en lo mencionado por Newstrom (2011), que afirmó que, 
como Prolim SAC, toda empresa posee un sistema de comportamiento organizacional; sin 
embargo, no todas deben funcionar igual, sino que, para que operen correctamente, se debe 
crear, comunicar y operar dicho sistema (ver Figura 19). El autor mencionó también que estos 
sistemas tendrán más oportunidad de éxito si se crean de manera consciente y se examinan y 
actualizan periódicamente, lo que satisface cada situación nueva que pueda aparecer en el 
transcurso de la vida laboral. Dentro de los componentes del sistema se puede mencionar que 
Prolim SAC posee una forma de hacer las cosas; en este caso, sería la filosofía que se 
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encuentra en el primer nivel del sistema. Sin embargo, este no ha sido plasmado en algún 
documento que refuerce el conocimiento de todas y cada una de las personas que conforman 
la empresa; si esto no se formaliza aún la situación se vuelve empírica. Con respecto a los 
valores, visión, misión y metas, estas han sido detalladas en capítulos anteriores, y con 
salvedad de poder ofrecer una alternativa de mejorar los conceptos y estructuras de estos 
componentes. La organización informal predomina sobre la formal, en Prolim SAC, ya que la 
estructuración, políticas y procedimientos aún no se formalizan en la empresa. Se tiene la 
informalidad de creer que los trabajadores tienen conocimiento de todo, por defecto, y en 
cuanto ingresan a la compañía, pero no se concretiza en un documento que ayudaría al mejor 
manejo y al recuerdo de cada punto tratado en él. 
 
Figura 19. Sistema de comportamiento organizacional 
Tomado de “Comportamiento humano en el trabajo” (p. 28), por Newstrom J., 2011. México 




Con todos estos componentes se ha formado la cultura organizacional de Prolim SAC, 
para que la comunicación, el liderazgo y la dinámica de grupo recaigan en los niveles 
gerenciales y de rangos medios, que son los que deben de llegar a los niveles operativos con 
mayor facilidad. Para ello, la empresa invierte en capacitaciones y promueve un ambiente de 
camaradería entre todos, de manera que puedan conocerse mejor. Todos ellos con un solo 
objetivo, el de mejorar la calidad de vida de los empleados para que puedan obtener 
rendimientos positivos para la empresa. Un ambiente de informalidad se ha percibido en 
Prolim SAC; sin embargo, la empresa tiene la disposición de poder renovar y actualizar estos 
documentos y ponerlos en marcha, pues entre sus objetivos principales está el mejorar el 
ambiente de trabajo y disminuir la rotación de personal (Newstrom, 2011). 
7.3. Propuesta de Mejora 
Dentro de las propuestas de mejora que el grupo propone, se tiene: 
• La contratación de una empresa tercera que se dedique al reclutamiento de personal 
según los perfiles de los puestos de trabajo que la empresa requiera, esto permitiría 
que Prolim SAC pueda mejorar sus estándares de contratación y evitar la rotación 
de personal, sobre todo en las áreas de ventas y almacén (áreas operativas). A pesar 
de que la empresa no cuenta con un 100% de formalidad en su planilla, en un 
futuro cercano deberá hacerlo; previendo este escenario se propone un estimado de 
cuánto costaría a la empresa las recontrataciones con datos obtenidos el 2018, 
comparándolos con los costos que implicaría haber contratado una empresa 
reclutadora (ver Apéndice J). Este análisis se realiza al tener en cuenta el índice de 
rotación de personal (ver Figura 20) y el costo promedio anual por despido o 
renuncia de un personal de la empresa (Sodexo, 2017). 
• El resultado muestra claramente que el costo de contratar a una empresa 
reclutadora es menor que el de contratarlo directamente, pero muy aparte del 
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ahorro, se asegura un personal calificado y con garantía, lo que evitará que los 
índices de rotación sean tan altos. 
 
Figura 20. Índice de Rotación de Personal 




Cálculo de Rotación de Personal, Costo de Contratación de Empresa Reclutadora, Costo Total 
por Recontratación -Período 2018 Prolim Distribuidores SAC 
Rotación de Personal Prolim SAC 20.00% 
  
Costo de contratación de empresa reclutadora  S/ 24,228.00  
*Garantía de 1 año del personal contratado  
Costos por conseguir personal nuevo  
  
Costo por poner anuncio en portal de empleo  S/     167.00  
Pruebas de habilidades  S/       50.00  
Exámenes Toxicológicos  S/       50.00  
Certificación de antecedentes  S/       20.00  
   S/     287.00  
Costo anual por trámites de recontratación  S/   3,444.00  
Costo Total Anual por Recontratación de Personal  S/ 44,352.00  




Cálculo de Costo de Rotación de Personal – Período 2018  
Nombre del Puesto de Trabajo 
Nro. de 
trabajadores 









Costo de Rotación % de Sueldo 
Anual Costo por despido 
Nro. de 
trabajadores 
al final 2018 
Gerente general 1      1 
Gerente de ventas 1  S/        4,500.00   S/        63,000.00     1 
Administrador 1  S/        2,500.00   S/        35,000.00     1 
Asistentes administrativos 1  S/        1,000.00   S/        14,000.00  1 50%  S/        7,000.00  1 
Asistente de sistemas 1  S/        1,200.00   S/        16,800.00     1 
Almacenero 1  S/        1,500.00   S/        21,000.00     1 
Asistente de almacén 2  S/        1,000.00   S/        14,000.00  1 40%  S/        5,600.00  2 
Transportistas 8  S/        1,200.00   S/        16,800.00     8 
Auxiliares de reparto 22  S/           930.00   S/        13,020.00  3 40%  S/        5,208.00  22 
Representantes de Ventas 20  S/        2,200.00   S/        30,800.00  7 75%  S/      23,100.00  20 
Supervisores 1  S/        3,000.00   S/        42,000.00     1 
Seguridad 1  S/        1,000.00   S/        14,000.00        1 
Total Empleados 2018(I) 60  S/      20,030.00   S/      280,420.00  12    S/      40,908.00  60 
 
Nota. Adaptado de “Informe de Contrataciones Período 2018”, por Área Contable de Prolim Distribuidores SAC, 2018. 
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• El resultado muestra claramente que el costo de contratar a una empresa 
reclutadora es menor que el de contratarlo directamente. Pero, muy aparte del 
ahorro, se asegura a un personal calificado y con garantía, lo que evitaría que 
los índices de rotación sean tan altos. 
Prolim SAC es una empresa que tiene muchos años en el mercado; sin embargo, en la 
actualidad ha cambiado de forma muy dinámica. En este escenario la empresa no tiene 
asegurada su permanencia por la experiencia que pueda tener. Es el momento ideal para 
realizar una reformulación de sus sistemas de trabajo y ser referentes para otras empresas. 
El replanteamiento de todo su sistema de comportamiento organizacional, analizado 
en cada nivel y concretado en documentos formales, por ejemplo, manuales de funciones 
según puesto laboral, código de ética, manejo de cultura organizacional, etc., con el objetivo 
de alinear a cada trabajador con la visión, misión y valores que la empresa posee, y de 
llevarlos a la consecución de sus objetivos, con metas personales y como grupo de trabajo. 
Para lograrlo, se debe contar con la asesoría de una consultora dedicada a los temas 
mencionados; esta asesoría debería ser realizada en todos los niveles, y la inversión sería una 
sola vez al año para la introducción del nuevo modelo y para las reformas que aparezcan, 
conforme la empresa cambie en el tiempo. 
7.4. Conclusiones 
El sistema de trabajo que posee Prolim SAC, actualmente, está basado en ideas ya 
desfasadas, por lo que la rotación de personal es ahora un problema cada vez más 
preocupante, según lo manifestó el gerente general, el Sr. César Arroyo. Uno de los primeros 
pasos que se ha propuesto es el de incorporar una filosofía de trabajo, que diferencie a la 
empresa de otras. Esta filosofía debe ser la nueva cultura organizacional que tendría la 
empresa, y debería ser la base para que cada trabajador se pueda alinear a esta nueva forma 
de hacer las cosas. La tarea es difícil, sobre todo para empleados que tienen mucho tiempo en 
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la empresa; por ello, la inversión en capacitación y en optimización de la comunicación en 
todos los niveles es parte fundamental para esta reestructuración. 
La propuesta de mejora permite visualizar que invertir en una empresa tercera por 
aproximadamente S/24,228.00 al año (promedio de lo que hubiera sido el gasto por los 
contratación de personal que rotó en el 2018) para la contratación del personal no significa un 
incremento en los gastos sino, más bien, una inversión a corto y largo plazo, si el porcentaje 
de rotación de personal disminuye, que es lo que se esperaría alcanzar, como se calculó los 
gastos sin una empresa especializada son S/44,352.00 (promedio del costo por recontratación 
y cambio de personal), entonces se espera que el índice de rotación de personal sea el mínimo 






Capítulo VIII: Planeamiento Agregado 
En capítulos anteriores se mencionó que la demanda de Prolim SAC es proyectada 
por la empresa subsidiaria de Gloria SA, Deprodeca SA, mediante una asignación de cuotas 
mensuales. La empresa genera estrategias de ventas para alcanzar esos objetivos; sin 
embargo, la empresa también realiza un análisis y proyección de demanda que son 
comparadas con lo asignado por Deprodeca SA para temas de negociación, y puede refutar en 
ocasiones las asignaciones de objetivos. En el presente capítulo, se explicará y analizará 
cómo la empresa Prolim SAC proyecta una demanda a mediano y largo plazo, qué factores 
toma en cuenta y qué resultados obtuvo con las estrategias y métodos implantados; además, 
se aportará después el análisis de herramientas que la empresa podría utilizar para optimizar y 
reducir riesgos al momento de sus pronósticos.  
Según Nahmías (2014) afirmó, que en primera instancia se debe tomar en cuenta 
puntos claves para una mejor planeación agregada, en el caso de Prolim SAC se desarrollan 
de la siguiente manera: (a) las unidades agregadas de producción, en el caso de la empresa es 
planificado netamente por la demanda, estacionalidad y productos de innovación. En Prolim 
SAC, una unidad agregada de producción es planificada por el proveedor Deprodeca 
mediante un análisis de los factores mencionados anteriormente, la gerencia de la Prolim 
SAC si bien se toma en cuenta, pero se debe basar netamente en la cuota asignada y los 
cambios que el proveedor asigne al volumen de producción. Al brindar un servicio como 
menciona el autor, es un desafío, sin embargo, la empresa en el transcurrir del tiempo estos 
cambios son más fáciles de calcular porque poseen un conocimiento pleno del mercado y sus 
cliente, (b) aspectos de la planeación agregada, el caso de Prolim SAC el aspecto más 
resaltante tomado en cuenta, son los cuellos de botella, por tener productos con 
estacionalidades muy marcadas, esperan evitar estos cuellos de botella y son parte 
fundamental en el cálculo del abastecimiento y (c) los costos de la planeación agregada en el 
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caso de Prolim SAC se basan en inventario, de faltantes y de mano obra, costos implicados ya 
que son propios de la operación. 
Chase et al. (2009) señalaron que el plan agregado se enfoca en establecer índices de 
producción por grupos o categorías a mediano plazo entre tres y 18 meses. El propósito 
principal es especificar la combinación óptima de índice de la producción, el cual se refiere al 
número de unidades terminadas por unidad de tiempo, hora o día; el nivel de mano de obra, 
que es el número de trabajadores necesarios para la producción; y, finalmente, el inventario a 
la mano, que es el remanente del período anterior. 
La forma del plan agregado varía según la envergadura de las empresas. La idea es 
contar con un reporte cuyo contenido son los objetivos de planificación y las premisas en los 
que se basan, incluso en las pequeñas empresas que pueden realizar cálculos sencillos de las 
necesidades de mano de obra y que reflejen una estrategia de contratación general. La idea es 
desarrollar un plan agregado para simular diversos programas de producción y calcular el 
requerimiento de capacidad con el fin de determinar la mano de obra y equipos adecuados en 
cada centro de trabajo. Como Hax y Meal (1975) mencionaron que, existe una jerarquía de la 
planeación de la producción que es disgregada (ver Figura 21), y que se convierte en planes 
maestros, si se considera los tamaños de las fuerzas de trabajo y las tasas de producción en 
diversos niveles de la empresa, y no la maximización de la producción, como suele ser base 
en la planeación agregada. Estos autores mencionaron la siguiente jerarquía:  
• Artículos: productos finales que son entregados al cliente (SKU, stock keeping 
unit), nivel de detalle más fino en la estructura del producto.  
• Familias: grupo de artículos que comparten un costo común de preparación.  
• Tipos: grupos de familias que comparten un solo plan agregado. 
Para Prolim SAC el desarrollo del nivel de artículos es el más utilizado, ya que trabaja 
con diferentes SKU de productos terminados que cuentan con iguales costos de preparación; 
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en este caso, el costo de tenerlos en almacén, que puede ser transporte, tratamiento y 
almacenaje. Todos tienen un costo parecido, ya que se trata de productos terminados. 
 
Figura 21. Jerarquía de planeación de la producción 
Adaptado de “Hierarchical integration of production planning and scheduling”, por Hax, A., 
Meal, H, 1975, Working paper: Massachusetts Institute of Technology, p. 6.  
 
8.1. Estrategias Utilizadas en el Planeamiento Agregado 
Como Rojas (2010) indicó, una estrategia de planeación debe tener un tiempo 
establecido, y debe contribuir en todo sentido al logro de objetivos; la información debe ser 
relevante para cualquier toma de decisión en todas las áreas y así lograr una estimación 
plenamente con más efectividad.  
D’Alessio (2012) afirmó que, existen diversas estrategias para la planeación agregada, 
entre ellas: (a) uso de inventario para nivelación, (b) variación de tamaño para la fuerza 
laboral, (c) variación de sobre tiempos y tiempos de parada, (d) subcontrato para satisfacer el 
exceso de demanda, y (e) uso de la capacidad instalada total a diferencia de la clasificación 
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de Chase et al. (2014) que afirmó, (a) estrategia de ajuste; (b) fuerza de trabajo estable, horas 
de trabajo variables; y (c) estrategia de nivel. Al realizar el análisis en Prolim SAC, a lo largo 
de su operación se identificó el uso de dos de las estrategias mencionadas por el autor: uso de 
inventario para nivelación y uso de la capacidad instalada total. Otra clasificación estratégica 
de planeamiento que D’Alessio (2012) mencionó se divide en tres (a) estrategia 
conservadora, (b) estrategia moderada y (c) estrategia agresiva. Esta clasificación posee 
ventajas y desventajas que facilitarán la toma de decisión respecto de aplicarla o no en la 
empresa de forma más simple y entendible. Toda decisión se facilitará si se tiene pleno 
conocimiento de tres recursos básicos de la empresa: (a) tamaño de la fuerza de trabajo, (b) 
niveles de inventario y (c) niveles de producción; en el caso de Prolim SAC, capacidad de 
almacenaje. 
8.2. Análisis del Planeamiento Agregado 
La estrategia de uso de inventario para nivelación, para Prolim SAC, al ser una 
distribuidora y comercializadora de productos terminados, cuya característica más resaltante 
es que son de consumo masivo y forman parte de la canasta familiar, permite que la empresa 
pueda realizar estimaciones más precisas al hacer uso de los datos históricos, además de 
controlar la estacionalidad. Por la misma razón, el comportamiento de la demanda es similar 
año tras año con algunas variables que no afectan en gran manera la curva de la demanda. 
Entonces, pueden prever épocas de menor demanda con productos a precios especiales, y 
tener el stock suficiente para épocas de mayor demanda, por ejemplo: la campaña navideña. 
Otra estrategia utilizada por Prolim SAC es el uso de la capacidad instalada total. Si bien es 
cierto que no utilizan máquinas, pues el tratamiento es con producto terminado, el espacio de 
almacén es utilizado en su máxima capacidad para el almacenaje de cuanto producto se pueda 
adquirir, y prever las roturas de stocks. Respecto a esta clasificación se pudo analizar que 
Prolim SAC basa su planificación en la estrategia moderada, ya que cuenta con una 
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permanencia y constancia en su fuerza de trabajo, donde las holguras de trabajo existen 
cuando la demanda disminuye, pero en poca cantidad, y asume sobrecostos cuando la 
demanda crece y es necesaria la atención de la misma. 
8.3. Pronósticos y Modelación de la Demanda 
Hillier et al. (2008) aportaron que. un método para identificar la estacionalidad de 
mayor demanda, a través de un factor de estacionalidad que es identificado en cualquier 
período de tiempo. Para temas de cálculo se obtuvo la información de la demanda histórica de 
Prolim SAC de los últimos tres años, con datos trimestrales; como primera instancia, se 
calcula el promedio trimestral de los tres años, para después hallar el promedio por trimestre. 
Al hacer una división se puede obtener el factor de estacionalidad que se repite en los 
trimestres de los dos años siguientes. Los factores de estacionalidad indican patrones que son 
utilizados para identificar cambios en la demanda, y evitan usar cálculos simples, sin 
variables que son reales y que afectan los pronósticos. El autor mencionó también que este 
método puede ser usado hasta que el futuro indique uno de estos cambios (ver Tabla 16). 
El cálculo realizado refleja que la empresa muestra estacionalidad (ver Figura 22), 
sobre todo en los primeros trimestres del año, y que la tendencia de la demanda es positiva a 
futuro, por lo que se deben tomar decisiones acerca de cómo contar con un mejor 
abastecimiento de productos y recursos propios del cambio de producción. Anderson et al. 
(2016), indicaron que una serie de tiempo como la que se obtuvo al efectuar el cálculo con 
datos históricos en la empresa Prolim SAC corresponde a un patrón de tendencia y estacional. 
Claramente se aprecia que existe una tendencia de incremento; por otro lado, las ventas son 
mayores en los últimos trimestres del año, y se concluye que existe un patrón estacional. 
8.4. Planeamiento de Recursos (Programa Maestro) 
Prolim SAC cuenta con un programa de producción maestro y lo planifica a nivel operativo, 
con la finalidad de prever la disponibilidad de los productos; es por ello que toma en cuenta 
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el inventario y el pronóstico de la demanda; esto último es muy importante, ya que existen 
temporadas o estacionalidades de mayor demanda. Heizer y Render (2009) especificaron que 
un programa maestro de operaciones determina los componentes que deben priorizarse, qué 
debe hacerse (número de productos o artículos terminado), y cuándo debe hacerse, el mismo 
que debe estar acorde con el plan de producción. 
Tabla 16  











2015 1 1 0.78 S/ 3’101,918 S/ 4’416,421 S/ 3’991,888 
2015 1 2 0.86 S/ 3’662,594 S/ 4’914,396 S/ 4’235,816 
2015 1 3 1.02 S/ 4’084,676 S/ 5’773,752 S/ 4’020,850 
2015 1 4 1.34 S/ 6’413,944 S/ 7’629,564 S/ 4’777,975 
2016 2 1 0.78 S/ 4’628,762 
 
S/ 5’956,797 
2016 2 2 0.86 S/ 5’467,640 
 
S/ 6’323,363 
2016 2 3 1.02 S/ 6’968,931 
 
S/ 6’860,036 
2016 2 4 1.34 S/ 8’562,265 
 
S/ 6’378,335 
2017 3 1 0.78 S/ 5’518,582 
 
S/ 7’101,914 
2017 3 2 0.86 S/ 5’612,955 
 
S/ 6’491,421 
2017 3 3 1.02 S/ 6’267,649 
 
S/ 6’169,713 








total / 4 = 
   
S/ 5’683,533 
 






Figura 22. Métodos cuantitativos para la administración 
Adaptado de “Métodos cuantitativos para la administración” (págs. 377-380), por F. S. 
Hillier, M. S. Hillier, K. Schmedders, & M. Stephes, 2008. México D.F., México: McGraw-
Hill/ Interamericana Editores S.A. D.F., México: Pearson. 
 
8.5. Propuestas de Mejora 
Como se observó, Prolim SAC utiliza un método de pronóstico de demanda simple, 
que se basa en promedios históricos, pero que no toma en cuenta la temporalidad de cada mes 
y las tendencias futuras basadas en variables externas que suceden, por lo que su demanda es 
mixta, temporal y estacional. Se realizó un nuevo pronóstico de la demanda para el año 2019 
(ver Tabla 17), y se hizo uso del método de regresión que Anderson et al. (2016) indicaron 
como alternativa para este tipo de demanda; como se aprecia en el cálculo realizado, la 
estimación se realizó al tomar en cuenta los meses de los tres últimos años. Las variables b0 y 
b1 permiten establecer una ecuación para el pronóstico del cuarto período de cada mes del 
año, entonces vemos que la demanda de Prolim SAC proyecta una tendencia positiva para el 
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2.62 2.37 2.74 3.46 
Pronóstico 


















Nota. Adaptado de “Métodos Cuantitativos Para los Negocios” (págs. 377-380), por Anderson, D. R., Williams, D. J., Camm, 





Figura 23. Pronóstico de demanda 2019. 
Adaptado de “Métodos Cuantitativos Para los Negocios” (págs. 377-380), por Anderson, D. 
R., Williams, D. J., Camm, J. D., Cochran, J. J., Fry, M. J., & Ohlmann, J., 2016. México 
D.F.: Cengage Learning Editores, S.A. de C.V.  
 
La empresa Prolim SAC cuenta con datos históricos de ventas que siempre han 
reflejado una tendencia positiva por el crecimiento constante dentro de su operación en los 
últimos años. Esto pudo deberse a muchas variables externas e internas que son difíciles de 
calcular en una fórmula matemática para un pronóstico de demanda, como por ejemplo el ser 
distribuidores de una de las marcas más representativas y líder del mercado, como es el caso 
de Gloria SA, el ser un distribuidor de productos de consumo de alta rotación y que 
conforman la canasta familiar, lo que hace que la mayoría de sus productos sean necesarios 
para el consumo cotidiano de las personas; el contar con almacenes con suficiente capacidad 
para satisfacer la demanda; contar con la más grande flota de unidades para la distribución en 
la zona; etc. Estas variables que se vuelven ventajas competitivas frente a los demás 
distribuidores de la zona han hecho posible la consolidación de Prolim SAC en la región; sin 
embargo, en el 2017, a nivel nacional se presentó un suceso que nadie contempló dentro de 
los cálculos de proyecciones de demanda, que afectaría de manera significativa las ventas de 
la empresa Gloria SA (Redacción Gestión, 2017). Hubo pérdidas de hasta cincuenta millones 
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de soles por un escándalo que nadie pudo prever entonces; variables como éstas hacen que un 
pronóstico esté muy lejos de ser exacto. A pesar de ello, la empresa podría desarrollar 
previsiones más exactas si hiciera uso de herramientas que permitan que estos errores se 
minimicen, sobre todo ahora que la demanda tiende a ser mayor en los próximos años, con 
una visión de crecimiento que se encuentra en sus planes. 
8.6. Conclusiones 
En Prolim SAC no se realizan proyecciones de demanda, ni se hace uso de 
herramientas para cálculos de estacionalidad, dependen mucho de su proveedor y no realizan 
costeos por mantenimiento de mercadería en inventario, por lo que un sobre stock no se ve 
reflejado en sus gastos; no toman en cuenta sus datos históricos, los mismos que, al darles un 
uso correcto podría ser muy beneficioso, y evitaría errores. Por lo mismo, la propuesta de 
mejora que se plantea es el cálculo de la demanda proyectada para el año 2019, que hace uso 
de una metodología simple pero con un factor de estacionalidad que se acerca más a su 
realidad, el cual ayudaría a implementar estrategias para los meses en los que la tendencia 
cambiaría y serían otras las formas de realizar un abastecimiento; así las proyecciones 
mensuales estarían más cerca de evitar un sobre stock que perjudicaría la rentabilidad de la 
empresa.   
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Capítulo IX: Programación de Operaciones Productivas 
Prolim SAC, en su trayectoria y proceso comercial, ha adquirido experiencia en el 
manejo de sus operaciones, lo que conllevó a la adquisición de activos y recursos para cubrir 
la creciente y constante demanda de los productos Gloria; para ello, tuvieron que 
implementar una serie de programas de control y planificación para los diferentes procesos de 
producción. Es importante indicar que el socio estratégico Deprodeca SA les brinda un 
constante soporte para llevar a cabo el seguimiento de sus operaciones productivas, con la 
finalidad de generar ventajas competitivas. 
9.1. Optimización del Proceso Productivo 
Para D’Alessio (2012), la programación de operaciones es importante y parte de la 
planificación, en la que intervienen los recursos humanos, la capacidad y las instalaciones, el 
plan agregado y el programa maestro. Los diferentes procesos productivos son analizados en 
la matriz de transformación, los cuales requieren una serie de técnicas o métodos de 
programación. Finalmente, una buena programación se traduce en una ventaja competitiva 
para la empresa, porque contribuye a resultados más confiables. Tal y como se mencionó en 
capítulos anteriores, Prolim SAC ha diseñado una programación de operaciones simple cuyos 
resultados hasta la fecha han sido favorables, pero eso no asegura una continuidad de 
resultados a futuro, por lo que la empresa debe replantear y analizar cada uno de sus recursos 
de manera detallada. 
Para la optimización de las operaciones se toma en cuenta que, dentro de la matriz de 
transformación, se encuentra en masivo intermitente por lo propio de su operación. Como 
mencionó Nahmias (2014), la optimización en la producción implica realizar una regla de 
control donde se pueda alcanzar la minimización de los costos. En otras circunstancias, 
cuando la demanda es aleatoria, este costo también lo es y es difícil controlarlo, pues el 
monto es incierto; entonces, este control no es muy útil, pues varía de acuerdo a la demanda. 
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Lo que se pretende con el uso de técnicas de programación de las operaciones es optimizar 
recursos a corto plazo, sobre todo en los inventarios. En Prolim SAC lo importante, dentro de 
su filosofía, es contar con la cantidad de productos suficientes para satisfacer la demanda, y 
utilizar los mismos recursos con los que cuenta y evitar la contratación de mano de obra 
adicional; o, también, hacer uso de espacios alquilados para demandas temporales. Para ello 
la empresa puede tener un mejor control de lo que se viene a futuro si realiza una adecuada 
programación y anticipa sucesos que ocasionan costos no esperados. Actualmente la empresa 
no hace uso de herramientas de optimización, se basa en la experiencia y experticia de sus 
trabajadores para abastecer su inventario, y como ya se mencionó anteriormente, esto ha 
funcionado positivamente, pero no asegura que, a futuro con una demanda cada vez más 
incierta, tenga problemas de costos adicionales y, por consiguiente, menor rentabilidad para 
la empresa. 
9.2. Programación 
En Prolim SAC el abastecimiento de productos cuenta con el apoyo operativo de la 
empresa Deprodeca SA, que programa sus abastecimientos en función a los stocks con los 
que cuenta, con una revisión semanal de los mismos para asignar cantidades en función a 
varios factores como, por ejemplo, demanda del mercado, rotación por categoría de producto 
para alcanzar cuotas asignadas cada mes, temporalidad, prevenciones de abastecimiento por 
efectos climáticos, etc. La empresa Gloria SA asigna un ejecutivo comercial, que tiene entre 
sus funciones la responsabilidad de velar por el inventario, para que éste sea idóneo y logre 
los objetivos trazados por la empresa Deprodeca SA, que son los mismos que de Prolim SAC. 
Como D’Alessio (2012) aportó, existe un gran número de herramientas que sirven 
para realizar una programación de operaciones más eficientes; sin embargo, como se 
mencionó, Prolim SAC no hace uso de las mismas ya que se apoya en el soporte de su socio 
estratégico Deprodeca SA, lo que no garantiza que se optimicen recursos como quizás podría 
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hacerlo si utilizaran ellos mismos estas herramientas. De cualquier modo, tendría un mejor 
panorama de lo que sucedería si llevaran un control formal de esta programación. Entre los 
métodos cuantitativos que el autor mencionó y que se adaptarían a la operación de Prolim 
SAC serían: (a) modelos de inventarios, (b) programación lineal, (c)teoría de la decisión, y 
(d) teoría de colas. La programación lineal, según Anderson et al. (2016), demostró ser uno 
de los enfoques cuantitativos más exitosos para la toma de decisiones; sus aplicaciones 
abarcan casi todas las industrias, en el caso de Prolim SAC lo que buscaría hacer uso de este 
metodo sería la maximización de entregas por mes, con variables como tiempo de entrega, 
número de trabajadores y cantidad de viajes por mes, todo con el objetivo de maximizar los 
resultados y minimizar recursos.      
9.3. Gestión de la Información 
Prolim SAC, en su Informe Empresarial (2016), detalló que cuenta con un nuevo 
sistema operativo para la administración de red (Windows Server); asimismo, cuenta con 
ERP, con módulos de contabilidad, facturación, almacén, y el módulo gerencial, todo ello 
interconectado en línea vía (VPN). El sistema de información de Prolim SAC para 
transacciones y flujo de información, con conocimiento de los trabajadores, y con la finalidad 
de hacer uso de la misma en las operaciones, fue elaborado con un diseño exclusivo para las 
necesidades y la estructura de la empresa. Este sistema está vinculado a un DMS (sistema de 
gestión documental) compartido con el proveedor Deprodeca SA, el que obtiene la 
información del movimiento de stocks y avance de ventas. Entonces, se aprecia que el flujo 
de información es constante, ya que el movimiento de mercadería es continuo y de volumen. 
Es necesario contar con información a tiempo real para la mejor toma de decisiones de todos 
los involucrados. La información proporcionada por Prolim SAC es representada en reportes 
exportados a hojas en Excel para un mejor manejo de datos. En caso de inventario y 
abastecimiento se manejan del mismo modo; sin embargo, se pudo observar que también se 
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utiliza información manual para la operación, como es el caso de hojas de cardex para el 
control de ingreso y salida de productos, situación que conlleva errores y diferencias más 
frecuentes que si se usara un sistema integral para ello. La empresa también adquirió un 
sistema móvil que mantiene en línea la información, que es proporcionada por el supervisor y 
proveedor, como se aprecia en la siguiente figura (ver Figura 24). 
 
 
Figura 24. Sistema operativo para la administración de red Windows Server. 
Tomado del ERP de Prolim Distribuciones SAC.  
 
La información proporcionada es representada por indicadores de gestión y son los 
siguientes: 
• Avance de ruta (%). 
• Avance ventas por producto (S/). 
• Avance ventas por vendedor (S/). 
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• Filtro de clientes por vendedor, que evite la atención de clientes de otras rutas. 
• Control secuencial de visitas, que muestre solo aquellos que se encuentran 
pendientes. 
• Registro de visitas efectivas y no efectivas. 
• Control de líneas de crédito por cliente. 
• Stocks de productos en línea, que impidan la venta de productos sin stock.  
• Localización geográfica del representante de ventas.  
• Registro de pedidos en línea (tiempo real). 
9.4. Propuestas de Mejora  
Para mejorar la programación de sus procesos productivos se propone hacer uso de 
los métodos cuantitativos sugeridos por D’Alessio (2012). Para ello, se realizó las 
estimaciones con datos de la empresa, con el análisis y posibles decisiones que pueden 
tomarse para un mejor uso de los recursos. Esta información debe tratarse de manera continua 
para que los resultados se reflejen con mayor coherencia. Por ejemplo, en el caso de la 
optimización de recursos, se puede dar la cantidad de asistentes de almacén, cantidad de 
unidades disponibles, horas totales de trabajo, cantidad de mercadería por camión, cantidad 
de mercadería estibada por asistente, cantidad promedio de atención de pedidos por día y por 
hora, número de rutas por unidad de transporte, etc. Estas variables permitirían el uso de los 
métodos cuantitativos mencionados anteriormente.  
La principal fuente de esta información debe provenir de los mismos trabajadores que 
interactúan día a día; para ello, se recomienda implementar indicadores para todos los 
procesos, lo que permitiría contar con datos que serán trabajados por la gerencia. Además, 
hacer uso de los métodos cuantitativos, como realizar un uso práctico de los mismos, como 
por ejemplo el uso del método simplex, con las siguientes variables: cantidad de mercadería 
que carga un asistente por hora, capacidad de unidades de transportes, número de unidades, 
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cantidad mínima de pedidos al día, todas ellas como restricciones, resultado de minimizar el 
personal de carga al día y de maximizar la productividad de los vehículos de transporte.  
Al hacer uso de la información proporcionada por el jefe de almacén, el Sr. Juan 
Carlos Castillo, se pudo hacer una propuesta de redistribución del almacén para optimizar los 
espacios y contar con más stock en piso y así reducir tiempos en el ordenamiento de 
mercadería, ya que por el espacio ocupado se podría reducir, aproximadamente, dos de tres 
de los pedidos al proveedor que se realizan por semana; la nueva redistribución (ver Figura 
26) permitirá tener 15 paletas adicionales. Se conoce que por paleta se tiene una capacidad de 
160 cajas apiladas (ver Figura 25); entonces, permitiría el ingreso de mayor cantidad de 
mercadería en piso, 160 x 15 = 800 cajas adicionales. Se realizó una estimación del ahorro 
que implicaría reducir los pedidos de 3 a 2 semanales, por mes y por año, en promedio (ver 
Tablas 18 y 19):  
Figura 25.Apilado de cajas en almacén de la empresa Prolim Distribuidores SAC 
 
Como Anderson et al. (2016) aportaron, los modelos de inventario son fáciles de 
implementar con ayuda de hojas de cálculo; éstas ayudan a determinar las políticas de 
inventario óptimo, con un adecuado costo y con información actualizada. La labor del 
personal encargado de almacén es ponerlos en práctica, día a día y, así, optimizar esos  
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Figura 26.Propuesta de redistribución de almacén de la empresa Prolim Distribuciones SAC.  
 
Tabla 18   
Costo de Estiba por Ordenamiento de Almacén Actual 
Cantidad de pedidos promedio Nro. de estibadores/pedido Pago por estiba Total 
3 4 
 S/               
50.00   S/         600.00  
  Mes  S/     2,400.00  
  Año  S/   28,800.00  
Nota. Adaptado de “Métodos Cuantitativos Para los Negocios” (págs. 633-634), por Anderson, D. R., Williams, D.  
Tabla 19  
Ordenamiento de Almacén con Implementación de Propuesta 
Cantidad de pedidos promedio Nro. de estibadores/pedido Pago por estiba Total 
2 4  S/               50.00   S/         400.00  
  Mes  S/     1,600.00  
  Año  S/   19,200.00  
Nota. Adaptado de “Métodos Cuantitativos Para los Negocios” (p. 633-634), por Anderson, D. R., Williams, D.  
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El ahorro que implicaría tener más espacio en piso, lo que significaría menos pedidos 
por semana, sería S/ 9,600.00 soles al año: 
9.5. Conclusiones 
Es importante que Prolim SAC implemente métodos cuantitativos, los cuales 
permitirán contar con información a tiempo real y monitorear sus procesos para identificar las 
oportunidades y poder capitalizarlas. También, los mismos métodos que brindarían varios 
beneficios, entre ellos, la agilidad de información para la toma de decisiones, la optimización 
de la capacidad de producción, tiempos, los cuales garantizarían un adecuado nivel de 
inventarios y un aumento de la productividad. 
La propuesta de redistribución beneficiaría la operación con la disminución de 
pedidos que se realizan en forma constante, en un promedio de tres veces a la semana, lo que 
conlleva costos de personal, tiempo, recursos, etc. Se sugiere una disminución de estos 
pedidos a dos veces por semana; se podría realizar esto con la optimización del espacio actual 
de almacén para contar con mayor cantidad de mercadería con un adicional de 15 paletas 
representadas en aproximadamente 800 cajas adicionales de almacenaje, lo que, según lo 
estimado, llevaría a ahorrar más de S/ 9,600.00 al año; pero, sobre todo, el beneficio que 





Capítulo X: Gestión Logística 
Para este capítulo se analizarán los procesos de compras y abastecimiento de la 
empresa, la importancia de los mismos para todos los procesos productivos, sus inventarios, 
cómo manejan sus sistemas de transporte, distribución y cuánto representan económicamente. 
Para Johnson et al. (2012), toda empresa necesita de proveedores para subsistir, los mismos 
que deben formar parte de los procesos productivos de la empresa y de sus políticas de 
adquisición. Asimismo, la empresa debe tener una relación muy cercana con sus proveedores 
y en buenos términos, pues cualquier tipo de situación afectaría directamente a la empresa de 
forma positiva o negativa. La administración del abastecimiento forma parte de la cadena de 
suministros, por lo que se debe analizar correctamente su impacto en esta cadena, así como 
procurar que los objetivos de esta gestión estén alineados a las estrategias de la organización 
a corto y largo plazo. 
10.1. Diagnóstico de la Función de Compras y Abastecimiento 
Prolim SAC es una empresa, como ya se mencionó en capítulos anteriores, que se 
dedica a la distribución y comercialización de productos de la marca Gloria, es decir, 
productos terminados que son adquiridos de la subsidiaria Deprodeca SA y comercializados 
en el mercado asignado. Esta sería, en pocas palabras, la actividad principal que realiza la 
empresa. Dentro de este proceso de adquisición y posterior venta hay muchos detalles que 
mencionar. Así, la empresa Deprodeca SA, asigna una cuota mensual a la empresa, la misma 
que es vendida por Prolim SAC con un margen establecido también por dicha empresa; 
además, si la empresa alcanza un 100% de la venta asignada al mes, ellos reciben una 
promoción de ventas (rebate) por llegar a su meta. La empresa Gloria SA asigna un ejecutivo 
de ventas que permanece en Prolim SAC como apoyo para las actividades comerciales, y 
realiza todo el despliegue necesario para que la empresa llegue a las cuotas mensuales. Se 
comprobó que la empresa tiene un abastecimiento en parte condicionado a una cuota 
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mensual; sin embargo, si la empresa no llega a la cuota establecida, es decir, no llega a 
comprar la cantidad establecida por el proveedor, tiene la potestad de decidir si el producto 
entra o no a sus almacenes, sobre todo cuando sabe que no tendrán rotación próxima; pero 
eso significa, también, que dejan de percibir esa promoción de ventas establecida por llegar a 
la meta al cien por ciento. Por otro lado, la empresa también puede realizar pedidos 
adicionales de cualquier producto, si es que lo requiere, y adicionarla a la cuota final y 
considerar su promoción de venta. Como D’Alessio (2012) aportó, la preocupación de las 
empresas, sobre todo de las comerciales, es contar con productos que no tengan rotación, que 
colocan en riesgo el capital de la empresa y, al mismo tiempo, no tener productos que 
significaría pérdidas en las ventas, de imagen, costos de oportunidad, entre otros.  
Las empresas desarrollan estrategias para combatir y evitar estas pérdidas, como 
asociarse con el proveedor, de manera que no sólo sea responsabilidad de la empresa el llegar 
a vender una cantidad de productos, sino que el proveedor se involucre y brinde soporte a la 
empresa para llegar a estas metas. Es la relación con ellos lo que garantiza una buena 
negociación y el beneficio para ambos, así como se comprobó que Prolim SAC estructuró sus 
compras y abastecimiento. 
10.2. La Función de Almacenes 
En el caso de Prolim SAC, por lo propio de su actividad, es la administración de 
almacenes, una parte crítica dentro de su proceso productivo, pues, si estos no son bien 
administrados y controlados, los costos crecerán inexorablemente. La empresa cuenta con un 
almacén, cuya extensión es de 892 m2, los cuales son usados solo en un nivel, es decir, la 
mercadería, que es puesta encima de parihuelas de madera distribuidas en cinco filas. El 
almacén es administrado por un jefe de almacén, y como soporte cuenta con un asistente de 
distribución, 24 auxiliares de reparto y 12 choferes de reparto que son los que transportan la 
mercadería, así como también cuentan con 12 unidades de seis toneladas cada uno. El 
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almacén es provisto de mercadería aproximadamente tres veces por semana, o de acuerdo a la 
demanda y a la cuota establecida por la empresa Deprodeca SA. Cuenta con un portafolio de 
productos que deben estar en congelación. Se ha acondicionado espacios para que sean 
guardados de manera adecuada (dos cámaras frigoríficas); además, como son productos de 
alta rotación y de consumo, deben pasar por normas de salubridad que son supervisadas por 
la empresa Deprodeca SA en auditorías anuales y capacitaciones al personal encargado, 
además de establecer normas en las paredes del establecimiento que permiten la recordación 
de las mismas (ver Apéndice E).  
10.3. Inventarios 
La empresa cuenta con inventarios físicos, los cuales son abastecidos, 
aproximadamente, tres veces por semana por su proveedor Deprodeca. Estos inventarios no 
solo están destinados a satisfacer la demanda actual, sino que cuentan con una asignación 
adicional que, como D’Alessio (2012) mencionó, buscan (a) inventarios que permitan tener 
flexibilidad en las operaciones, (b) variaciones de demanda, (c) conseguir costos más bajos 
en la operación con la flexibilidad y adaptabilidad de la operación, (d) proveer seguridad en 
caso que el proveedor incumpla con los tiempos de entrega, y (e) aprovechar descuentos por 
cantidad que proporciona el proveedor.   
En Prolim SAC los stocks son manejados por clasificación de productos, con 
tratamientos especiales de acuerdo a sus características; por ejemplo, los productos derivados 
de la leche, como el yogurt, son productos con fechas de vencimiento cortas, que cuentan con 
un máximo de 45 días de duración; por lo mismo, el tratamiento debe darse de manera 
constante y evitar en todo sentido el sobreabastecimiento, porque significaría costos 
excesivos en la operación. Además, utilizan una técnica de gestión de almacenamiento de 
productos para garantizar la rotación y la vigencia del inventario. Como Mas (2015) 
mencionó, dichas técnicas utilizadas se denominan FEFO (First expire, first out), cuyo 
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significado es la primera existencia que entra es la primera en salir, y FIFO (First Imput, first 
output), que en español dice primeras entradas primeras salidas. Entonces, en el tratamiento 
de productos, los primeros que se adquieren son los primeros en ser vendidos, lo que evita 
que los productos se malogren o se deban descartar. Esta técnica, aunque es muy conocida, 
debe ser llevada de manera adecuada, pues cualquier descuido implicaría costos adicionales. 
En el caso de la empresa Prolim SAC se maneja de manera manual, donde la responsabilidad 
integra es del jefe de almacén que, con ayuda de sus auxiliares, realiza el ordenamiento de 
todos los productos de acuerdo a lo ya explicado.  
10.4. La Función de Transportes  
Según lo que Mora (2014) indicó que, el transporte es la actividad encaminada a 
trasladar el producto desde su punto de origen, el “almacenamiento”, hasta su lugar de 
destino. Esta función es de extrema importancia dentro del mundo de la distribución, ya que 
en ella están involucrados aspectos básicos como la calidad y el servicio, costes e inversiones 
de capital. También, como Chopra y Meindl (2013) mencionaron que, el transporte se refiere 
al movimiento de producto de un lugar a otro en su recorrido desde el principio de una 
cadena de suministro hasta el cliente, lo que constituye un elemento fundamental de la cadena 
de suministro, porque rara vez los productos se producen y consumen en el mismo lugar.  
El transporte es un componente significativo de los costos en que incurren la mayoría 
de las cadenas de suministros. En el caso de Prolim SAC cuenta con 12 unidades de reparto 
para la distribución de los productos desde sus almacenes hasta los puntos de venta. 
Actualmente, cuenta con 12 unidades, que fueron negociadas, ocho de ellas a través de un 
leasing con el banco Scotiabank; las otras cuatro fueron adquiridas como inversión en años 
pasados. Estas unidades se encuentran en óptimas condiciones, ya que la empresa cuenta con 
un mecánico de soporte y mantenimiento, quien se encarga de que las unidades estén 
operativas y previene cualquier contratiempo al realizar mantenimientos preventivos. 
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Para el control y seguimiento de las unidades de reparto, en lo referente a la 
productividad, cuenta con un supervisor de distribución que se encarga de la asignación de 
rutas en función al número de pedidos (facturas) y volumen de carga, al tomar en cuenta la 
optimización de recursos; sin embargo, carece de un control sistematizado para el 
seguimiento de los vehículos, como podría ser la implementación del sistema GPS en las 
unidades. La empresa controla al personal y sus unidades por ruta y cantidad de reparto, y 
realiza cálculos estimados por referencias históricas, lo que provoca mal manejo de recursos, 
que incurre en gastos innecesarios para la operación.  
10.5. Definición de los Principales Costos Logísticos 
Para Robusté y Galván (2005), toda operación logística involucrada en distribución de 
un punto de origen a un destino genera diferentes costos, ya sea de movimiento, los cuales se 
clasifican como costos de manipulación, o de transporte, que incluyen carga y manipulación. 
También, los costos de mantenimiento, que incluyen el almacenamiento de inventarios, que 
incluye el costo asociado al valor del objeto inmovilizado y su costo de oportunidad, espacios 
e instalaciones. Los costos de transporte se asocian a los costos de distribución; todos estos 
costos se encuentran en toda la operación de la empresa. Prolim SAC, por ser distribuidora de 
productos terminados, incurre en todos estos costos, los cuales deben ser controlados y 
optimizados, porque de ello depende la rentabilidad de la empresa, ya que los márgenes de 
rentabilidad por la venta son bajos. Esto hace que la empresa dependa del volumen de venta 
de estos productos. De esta suerte, es crítico el manejo y gestión de los costos para una 
correcta administración y aseguramiento de la rentabilidad. 
10.6. Propuestas de Mejoras 
 Se propone la implementación de la automatización dentro de Prolim SAC, lo que 
permitiría la obtención de la información en el momento y lugar necesario para tomar 
decisiones que beneficien a la empresa; como Nahmias (2014) mencionó, la información es 
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poder, el tenerla en la forma correcta proporciona un ambiente de éxito para administrar una 
cadena de suministro de manera eficiente y para que las decisiones se compartan y tengan 
sentido, ya que éstas estarán disponibles para todos los involucrados. Es por esta razón que en 
Prolim SAC es importante la implementación de un sistema de lectura de código de barras 
dentro de los procesos de abastecimiento, almacenaje y distribución, el cual será un paso 
trascendental para lograr sofisticar la estructura con la que ya cuentan. Dicho lector de código 
de barras sería conectado al servidor para contar con información a tiempo real y dar 
seguimiento a cada producto que entra y sale de la empresa, así como manejar de manera 
eficiente el stock, para evitar así mermas y tener un mejor ordenamiento de los productos 
dentro del almacén. La inversión por el lector, la instalación y capacitación es de, 
aproximadamente, S/1,000.00, lo que permitirá mejorar 25% del rendimiento en tiempo, ya 
que demoran cuatro horas en descargar y ubicar la mercadería de ingreso, lo que se podría 
hacer en dos horas y media por cada unidad que ingresa, además de contar con información a 
tiempo real para mejorar el rendimiento de almacenaje y distribución (ver Tabla 20). 
Tabla 20  




Tiempo promedio de carga 
(actual) 5.31 
Las ocho unidades de reparto se cargan en tres turnos y en cada 
una de ellas ingresan 4 y el tiempo de carga es de 1:46 horas 
aproximadamente) 
Tiempo promedio de carga por 
uso de lector de código de barras 
optimización de 25%(propuesta) 4.23 
La modalidad de carga es la misma pero el tiempo del turno 
disminuiría a 0:40 horas. 
Tiempo (horas) ahorro 1.08 
 
   
Nota. Datos proporcionados por Jefe de Almacén Sr. Juan Carlos Rudas 
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El tiempo de ahorro diario es de 1:08 horas, el cual se podría aprovechar en realizar 
otras labores y mejorar las condiciones del almacén. Aprovechar el tiempo en otras tareas 
permitiría que el rendimiento del encargado de almacén aumente. 
10.7. Conclusiones 
Prolim SAC, en la actualidad, realiza sus procesos de forma manual y tradicional. Así, 
no cuenta con información digital de incidencias dentro del inventario o del sistema de 
transporte; sin embargo, cuenta con un sistema que satisface las necesidades comerciales, 
hasta ahora. Sin embargo, no son utilizadas de la manera más óptima, lo que resulta en solo 
procesamiento de datos que no se convierten en información relevante. 
Este sistema podría tener mejores herramientas que faciliten el trabajo de almacén, al 
agregar módulos y reportes en tiempo real para que se pueda obtener la información más 
detallada y concisa, como podría ser el caso de cantidades de productos con fechas de 
vencimiento próximas, alertas para evitar roturas de stock, ubicación de productos con 
códigos, etc. La empresa desea mejorar la operación al utilizar la automatización en donde 
más convenga para la rentabilidad de la empresa; por ello, es de vital importancia que se 
pueda lograr una implementación en su proceso de almacenaje y distribución, más aún 
cuando se proyecta a crecer y abarcar nuevos mercados. El crecimiento de la empresa va de 
la mano con la sofisticación de la operación. 
La propuesta de mejora presentada es sólo una parte de los cambios que se deberían 
generar. La implementación de un código de barras cuyo costo es de S/1,000.00 que 
representará, el ahorro de, aproximadamente, una hora diaria representa una optimización 
que, a la larga, será representativa y sumada a los demás cambios, que serán los primeros 




Capítulo XI: Gestión de Costos 
Para los sistemas de gestión de costos en las empresas se tiene que clasificar y escoger 
las estrategias más adecuadas, que permitan hallar costos reales y que sean un soporte para la 
mejor administración de la empresa; sin embargo, existe una gran diferencia entre el sistema 
de costos de una empresa que fabrica un producto y otra que solo comercializa productos 
terminados. De igual forma, cada empresa de servicios tiene un diferente modo de clasificar 
sus costos, y es su principal característica el no poseer inventarios. En el caso de Prolim SAC, 
al ser una empresa comercializadora de productos terminados, el costeo tendrá que incluir 
tanto a los comerciantes minoristas que venden el producto final al consumidor, como 
también a los mayoristas, que comercializan los productos a terceros. El inventario de 
productos en empresas como Prolim SAC es tratado como un activo en el balance general 
hasta que es vendido; entonces el costo de inventario se transfiere al estado de resultados 
como costo de ventas (Blocher et al., 2008). 
11.1. Costeo – Volumen – Utilidad 
Prolim SAC realiza un control de costos tradicional, y hace uso del punto de 
equilibrio para estimar sus ventas y recuperación anualmente. Como D’Alessio (2012) 
mencionó, el análisis costo – volumen – utilidad se basa, inicialmente, al asumir una 
linealidad de los costos y una capacidad infinita de planta. Lo primero es separar los costos 
fijos y variables (ver Tabla 21); en Prolim SAC, por ser una distribuidora de productos 
terminados, la estimación se reduce a lo que se vende, menos lo que cuesta vender los 
mismos productos. Los costos fijos totales no varían con el volumen de producción; en el 
caso de Prolim SAC representan la suma de los costos administrativos y de ventas. Los costos 
totales son la suma de los costos fijos totales más los costos variables totales: y = px. Para 
graficar el punto de equilibrio la empresa asume como primer paso respetar los objetivos 
mensuales que establece Deprodeca SA, el cual asigna una cuota de venta que Prolim SAC 
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debe asumir responsablemente para seguir gozando de los beneficios adicionales acordados 
(incentivos y bonos); entonces se asume que, por cada sol vendido, existe una utilidad 
operativa del 4.22%. En este caso, para hallar el punto de equilibrio de la empresa Prolim 
SAC, se debe asumir como el estimado la cantidad de venta que debe representar ese costo 
fijo mencionado para poder cubrirlo, como se muestra en el cálculo (ver Figura 27).  
Tabla 21 
Costeo, Volumen, Utilidad 
 




Figura 27. Punto de equilibrio. 
Tomado de Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la 
gerencia (p. 415), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson. 
 
11.2. Administración y Gerencia 
Para Avolio et al. (2018), la administración de costos es generada por la contabilidad 
administrativa, toda la información producida es destinada a los clientes internos, no sólo 
ocupándose de cuánto cuesta algo sino también de los factores que generan costos, como el 
tiempo del ciclo, la calidad y la productividad de los procesos. 
La organización administrativa Prolim SAC se establece en la ciudad de Huancayo 
como una empresa familiar, por la trayectoria en el mercado y la experiencia de quien hasta 
el día de hoy es la gerente y propietaria, la Sra. Vilma Arroyo Sheaffer, quien obtuvo la 
oportunidad de ser la distribuidora exclusiva de la marca Gloria SA. Frente a este convenio se 
deben de alinear todos sus procesos a estándares que Deprodeca SA y Gloria SA brindan a 
nivel nacional.  
Para una adecuada comunicación y delimitación de sus objetivos como aliados 
estratégicos, la gerente, la Sra. Arroyo, debe reunirse mensualmente con los representantes de 
Deprodeca SA en Huancayo, y disgregar la cuota mensual para lograr los objetivos 
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asignados, los mismo que actúan de soporte para el logro de la cuota que brinda incentivos y 
promociones que facilitan la operación de Prolim SAC. También les brinda asesoramiento y 
apoyo en la asignación de rutas de transporte, y capacitación en el área de ventas, todo ello 
para garantizar el adecuado funcionamiento de la empresa y su alineación al mismo objetivo. 
Un personal de Gloria SA, el ejecutivo de ventas de la marca, el Sr. Cesar H. Cruz, realiza 
sus funciones dentro de Prolim, y es un soporte en la gestión de comercialización y 
distribución de los productos. 
11.3. Finanzas y Contabilidad 
Según D`Alessio (2012), el área de finanzas es el encargado de proveer los recursos 
necesarios en el momento oportuno, así como conseguir los otros recursos en cantidad y 
calidad, como determinar el costo requerido para que la organización pueda operar de manera 
eficiente; entonces, bajo este concepto, Prolim SAC inicia sus operaciones con un capital de 
S/120,000.00, el cual es incrementado mediante una recapitalización S/1’632,100. El área de 
finanzas es el facilitador de información para la toma de decisiones de la empresa; para poder 
hacerlo se necesita hacer uso de ratios financieros, lo que la empresa actualmente no utiliza 
de forma adecuada. La empresa basa su operación en la experiencia que a lo largo de estos 
años han obtenido, sumado al apoyo de su aliado Deprodeca SA; sin embargo, hay mucha 
información que no es utilizada y procesada, lo que se puede convertir en pérdidas para la 
empresa. 
11.4. Propuestas de Mejoras  
De acuerdo a lo dicho anteriormente la empresa Prolim SAC no cuenta con un análisis 
financiero adecuado; por ello, se presenta una lista de ratios y su interpretación, con la 
información histórica proporcionada por la misma empresa, que permitiría expandir el 
panorama de los que actualmente tienen a cargo la toma de decisiones. 
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Los ratios financieros tienen como objetivo determinar la magnitud y dirección de los 
cambios sufridos en la empresa durante un periodo de tiempo. Fundamentalmente, los ratios 
están divididos en cuatro grandes grupos, que son los siguientes: índices de liquidez, índices 
de gestión, índices de solvencia, endeudamiento y, finalmente, índices de rentabilidad. Para el 
caso de Prolim SAC se presentará el cálculo de ratios de liquidez y rentabilidad en el período 
2017-2018. Se resalta que los datos del balance general y del estado de ganancias y pérdidas 
están en miles de soles y han sido validados y proporcionados por el área de finanzas de la 
empresa.  
Los índices de liquidez miden la capacidad que tienen las empresas para atender sus 
obligaciones y demás compromisos que indiquen desembolso de efectivo a corto plazo. 
Analiza si con el producto normal de las operaciones se puede atender adecuada y 
oportunamente sus pasivos (Ortiz, 2017). 
• Razón corriente: verifica la disponibilidad de la empresa de afrontar sus 
compromisos a corto plazo: 
Razón corriente = activo corriente = veces 
                pasivo corriente 
 
        Razón corriente = S/5’819,380.96 = 1.33   
              S/4’388,903.32  
La interpretación del resultado sería que, por cada sol de deuda, la empresa cuenta con 
1.33 para pagar dicha deuda. 
• Razón Prueba Ácida: Es una empresa más rigurosa que busca verificar la 
capacidad de la empresa para cancelar sus obligaciones corrientes, pero sin 
depender de la venta de sus inventarios.  
Razón ácida = activo corriente - inventarios = veces 
          pasivo corriente 
 
        Razón ácida = S/ 5’819,380.96 – S/ 3’494,471.26 = 0.53   
              S/ 4’388,903.32  
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La interpretación del resultado sería que, por cada sol que se debe, a corto plazo se 
cuenta para su cancelación 0.53 soles corrientes de fácil realización, sin recurrir a la venta de 
inventarios. En las empresas comerciales como en el caso de Prolim SAC, por lo general los 
inventarios son el rubro más importante de su inversión corriente, por lo que no tenerlos en 
cuenta significa una gran disminución de los activos corrientes. Además, su mayor inversión 
es de corto plazo, y el mayor porcentaje de financiación está representado, igualmente, en 
pasivos corrientes. Entonces, para una empresa comercial, una prueba ácida de 0.5, o aún 
menor, puede considerarse satisfactoria (Ortiz, 2017). 
• Capital de trabajo: es lo que queda en la empresa después de pagar sus deudas 
inmediatas; es decir, el dinero que le queda para operar diariamente.  
      Capital de trabajo = Activo corriente - pasivo corriente.  
  
Capital de trabajo = S/5’819,380.96 – S/4’388,903.32 = S/1’430,477.64  
 
La interpretación del resultado sería que Prolim SAC, de los S/5’819,380.96 que tiene 
invertidos en el activo corriente, S/1’430,477.64 han sido financiados con recursos no 
corrientes, que podrían ser pasivo de largo plazo o patrimonio (Ortiz, 2017).  
Los índices de rentabilidad sirven para medir la efectividad de la empresa en cuanto al 
control de costos y gastos, y trata, de esta manera, de transformar las ventas en utilidades.  
• Rendimiento sobre el patrimonio (ROE): Porcentaje de utilidad que los dueños 
ganan sobre la luz de las cifras de los estados financieros. Para la empresa Prolim 
SAC se estimará el patrimonio promedio en los períodos 2017 y 2018, en donde se 
tiene: 
Rendimiento sobre patrimonio = Utilidad neta = % 
                                         Patrimonio promedio 
 
        Rendimiento sobre patrimonio = S/572,141.51 = 11.24%  




Este porcentaje significa que la utilidad corresponde al 11.24 % sobre el patrimonio 
que la empresa mantuvo durante el año 2018, es decir, que la empresa obtuvo un rendimiento 
sobre su inversión de 11.24 % en el período mencionado.  
Rendimiento sobre la inversión (ROI): procede, en mayor grado, del margen de 
utilidad que dejan las ventas y no tanto de la rotación del activo total. En otros términos, la 
empresa no gana porque venda mucho sino porque las ventas le dejan un margen apreciable 
de utilidad. 
Activo total = S/10’564,798.62 
Ventas = S/35’000,861.63 
Utilidad Neta = S/572,141.51 
Rendimiento sobre la inversión = Rotación del activo total * margen neto = % 
 
Rendimiento sobre la inversión = S/ 572,141.51 * S/ 35’000,861.63 = 5.42 % 
                     S/ 35’000,861.63   S/ 10’564,798.62 
 
Rendimiento sobre la inversión = 1.63 % * 3.31 veces = 5.42 % 
 
Las empresas comerciales no requieren de una inversión elevada en activos, puesto 
que su actividad básica son las ventas, ya que pueden vender grandes volúmenes. Por ende, la 
rotación del activo total tiende a ser elevada, casi siempre superior a dos (2.2 veces); en el 
caso de Prolim SAC, la empresa vende 3.31 veces sus activos. Desde el punto de vista 
financiero quiere decir que, según el tipo de empresa, el rendimiento de la inversión puede 
originarse, principalmente, en la rotación del activo total, como es el caso de las 
comercializadoras. 
11.5. Conclusiones 
Finalmente, se puede apreciar que la empresa tiene una estabilidad financiera que es 
respaldada por su proveedor Deprodeca SA, que ha permitido que, a lo largo de los años, se 
consolide en el mercado. El reto ahora es mejorar los números y poder ser más eficientes en 
el uso de los recursos con los que ya se cuenta, aprovecharlos y sacarles el máximo de valor 
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para que se vean reflejados en mejores utilidades. Como empresa comercializadora de 
productos de consumo masivo, mantener un margen de utilidad mayor al 1.5% es vital, pues 
depende de la rotación del inventario para garantizar sus beneficios. 
Los costos administrativos y de ventas suelen ser fijos en la empresa, ya que se cuenta 
con una planilla establecida de vendedores y administrativos, y las comisiones de los 
vendedores depende de las ventas mensuales que, desde hace años son al 100%. La facilidad 
de colocar el producto tan renombrado, además del soporte de una empresa multinacional 
como es Gloria SA, permite aminorar costos variables. El reto ahora es que los costos más 
significativos sean calculados con mayor exactitud y que no dependan de la experiencia de 
los que trabajan en la empresa hace años; para tal fin, implementar sistemas de gestión y el 
uso de indicadores hará posible que esta meta se realice. 
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Capítulo XII: Gestión y Control de la Calidad 
El concepto de calidad no es nuevo en los negocios, ya que es un término que se 
utiliza desde hace muchos años atrás; sin embargo, hoy en día, donde se puede definir 
claramente la utilidad de la calidad en la empresa, la cual, según Evans y Lindsay (2015), 
consta en que, al encontrarse posicionada en la empresa, sirve para acelerar el crecimiento 
organizacional por medio de una ejecución y una alineación más adecuada, y también 
proporciona la voz crítica del cliente para el desarrollo de productos y servicios innovadores. 
Calidad es el conjunto de características que tiene un producto o servicio bajo la 
perspectiva del cliente, que la definen como buena o mala según sea la necesidad que este 
producto o servicio satisfaga, tal cual la norma ISO 8402 define a la calidad, es decir, como la 
totalidad de características de un ente que le confieren la actitud y la aptitud de satisfacer las 
necesidades implícitas o explicitas. Es importante resaltar que, hoy en día, aún persiste la idea 
errónea de que la implementación de un sistema de calidad en una empresa es asumir costos 
altos, que es un lujo, difícil de medir por lo intangible, etc. La calidad bien entendida y 
aplicada, en consecuencia, resulta económica y rentable, aunque requiera tiempo, inversión y 
esfuerzos de forma continua. 
12.1. Gestión de la Calidad 
Según Gonzales y Cuatrecasa (2017), la adecuada administración de la calidad 
requiere una planificación, diseño y desarrollo de productos y procesos dentro de la empresa 
y de la gestión de sus recursos. Además de una correcta implementación, control de calidad y 
su verificación final. Esto permitirá que la empresa base su gestión de sus productos y 
procesos en la calidad. El resultado que se obtendrá será el máximo, además de ventajas 
competitivas y de la satisfacción total de los clientes. No sólo estas necesidades serán 
satisfechas, según lo expresado por los clientes, sino también las necesidades potenciales en 
general que aparecen en todo el proceso de gestión de la calidad. La gestión de la calidad es 
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una colección de métodos utilizables, puntuales y de manera aislada para el control de la 
calidad de los procesos. Es, pues, tanto una estrategia como un proceso, y no se debe 
confundir con el significado de filosofía de la dirección (ver Figura 28). 
 
Figura 28. Modelo esquemático de un sistema de control total de calidad. 
Tomado de “Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la 
gerencia” (p. 394), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson. 
 
Actualmente, Prolim SAC no cuenta con normas y políticas documentadas sobre 
gestión de calidad. La gestión la realiza de manera informal a través de las jefaturas, cuyas 
indicaciones se rigen bajo enfoques direccionados por la gerencia, que normaliza, 
básicamente, los parámetros y estándares que Deprodeca SA les brinda, una especie de 
asesoría de donde fortalecen las funciones de cada área para brindar el mejor servicio a sus 
clientes. Es, más o menos, un enfoque dirigido al cliente según los conceptos.  
12.2. Control de la Calidad 
Se enfoca a dar soluciones inmediatas, cuando se presentan errores y defectos dentro 
procesos productivos; es más reactivo que preventivo. Para ello, se utilizan diferentes 
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métodos y herramientas, dentro de ellos el Six Sigma es uno de los más importantes, de 
acuerdo a Chase et al. (2009), quienes afirmaron que cada proceso dentro de la empresa 
representa un sinfín de posibilidades de cometer errores o encontrar defectos, el que se refiere 
precisamente a la reducción de esos defectos o en todo caso reducir la variación de los 
procesos que generarán dichos errores. De hecho, Six Sigma afirmó que se debe considerar 
como enemigos de la calidad a esas variabilidades dentro de los procesos. Un proceso que 
está en control de Six Sigma producirá no más de dos defectos por millón de unidades, 
muchas veces se indica como cuatro defectos por millón de unidades. Estos resultados 
permiten a la gerencia una mejor visibilidad de lo que sucede en la empresa y los aterriza en 
probabilidades y estadísticas definidas, lo que ayuda en gran manera a tomar decisiones más 
claras y saber en qué medida se mejora conforme se hace uso de esta técnica, todo expresado 
en números. 
Existen cuatro aspectos o pilares según Gonzales y Cuatrecasa (2017), que refirió: (a) 
ajustarse al perfil del consumidor; (b) eliminar el total de los despilfarros, (c) mejoras 
continuas, y (d) participación total de todos los que integran la organización como único 
camino para que los tres pilares anteriores alcancen sus objetivos. 
El control de calidad en la empresa Prolim SAC cuenta con procedimientos y 
controles ya alineados por la empresa Deprodeca SA, los mismos que realizan auditorias 
inopinadas y programadas y verifican procedimientos y la adecuada manipulación de los 
productos, desde el ingreso de los mismo hasta su salida. Ellos deben garantizar, junto con 
Prolim SAC, la calidad de los productos, ya que son distribuidores exclusivos que gozan de 
privilegios, pero también de responsabilidades y estándares descritos y supervisados por 
personal de Gloria SA y de Deprodeca SA. 
La empresa Prolim SAC, como se mencionó en capítulos anteriores, debe establecer 
documentos que permitan desarrollar de forma clara y concisa cada uno de sus 
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procedimientos, con respecto a la gestión de calidad no será ajeno a esto; sin embargo, antes 
se debe establecer claramente que el nuevo sistema de calidad se debe basar en los cuatro 
pilares mencionados por Gonzales y Cuatrecasa (2017), 
1. Ajustarse al perfil del consumidor: un sistema de calidad dirigido al cliente, la 
importancia de satisfacer a los clientes de la empresa y la percepción que ellos 
tienen del producto que se ofrece.  
2. Eliminar el total de los despilfarros: la empresa Prolim SAC debe asegurar la 
optimización de los recursos en todos sus procesos. 
3. Mejoras continuas: la empresa debe tener como filosofía de trabajo el 
mejoramiento continuo en todas en sus actividades y tener claro que no existen 
límites para hacer mejor las cosas. 
4. Participación total de todos los que integran la organización como único camino 
para que los tres pilares anteriores alcancen sus objetivos: desde el inicio, la 
empresa Prolim SAC debe integrar a todos sus trabajadores, hacerlos participes y 
alinearlos de forma activa para que se establezca una nueva cultura organizacional. 
Luego de tener claro cómo se basará todo el sistema de calidad (basados en los cuatro 
pilares), se procederá a establecer los objetivos a alcanzar en la implementación del nuevo 
sistema de calidad de la empresa. Estos objetivos serán los siguientes: 
1. Establecer claramente el nivel de calidad con el que cuenta actualmente la 
empresa. 
2. Informar, educar y motivar a todo colaborador sobre todo el proceso de 
implementación desde el inicio y por cada resultado obtenido, buscar el 
alineamiento y la consecución de los objetivos establecidos.  
3. Establecer la participación activa de la alta gerencia en todo el proceso de calidad, 
esto es referente para todos los colaboradores, y participar en las actividades e 
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involucrar su liderazgo participativo, para que las decisiones sean tomadas en 
conceso. 
4. Establecer como estrategia dentro de las operaciones el alcanzar la calidad en 
todos sus procesos para lograr una ventaja competitiva frente a sus competidores. 
5. Establecer objetivos en conjunto con los proveedores para lograr 
responsabilidades compartidas basadas en los cuatro pilares. 
6. Establecer preceptos y actitudes positivas desde el inicio de las actividades para 
constituir la ética de calidad de la empresa. 
Las actividades que se realizaría por cada objetivo son las siguientes: 
• Para conocer el nivel de la calidad de Prolim SAC, se podría elaborar una 
encuesta de satisfacción con una muestra estadística de todos los clientes y dar 
resultados del nivel de calidad con el que cuenta actualmente la empresa y partir 
desde ahí para las estrategias y actividades para llegar al objetivo final. 
• El resultado del nivel de calidad debe ser compartido a todo el personal, para ello 
es necesario crear un canal de comunicación permanente. Una de las sugerencias 
es el uso de las redes sociales para la comunicación de cada resultado que se 
obtenga, la otra forma es crear un documento que contenga toda la información y 
los criterios de la implementación de la calidad, como son los pilares y los 
objetivos. Este documento debe ser entregado a todos los trabajadores en forma 
física, que sería un manual de comportamiento laboral, junto con capacitaciones 
que ayuden a fortalecer la nueva cultura organizacional, alinear los objetivos de 
una forma del cómo debe realizarse cada función y proceso de la empresa. 
• Cada jefatura que tenga la responsabilidad de tener colaboradores a su cargo debe 
ser un líder motivador para que el alineamiento de la nueva cultura organizacional 
dé los mejores resultados, sin embargo, debe ser el gerente general quien tome el 
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mando y sea ejemplo para todos los colaboradores. Para ello el capacitar al 
gerente y que sea este quien comande toda acción debe ser de suma importancia, 
debe comprometer tiempo y esfuerzo para conseguirlo. 
• Crear estrategias de operaciones fundamentada en los cuatro pilares y dirigida al 
mejoramiento continuo de calidad; esta estrategia debe ser consecuente al objetivo 
principal, mejorar el nivel de calidad de la empresa para obtener mejores 
resultados y consolidación en el tiempo. 
• Los proveedores para la empresa Prolim SAC son parte fundamental en la cadena 
de suministro, sobre todo Deprodeca SA, el cual es su proveedor. Por ello, el 
compartir los objetivos a corto y largo plazo será fundamental para el 
mejoramiento continuo y deben ser establecidos con claridad por la gerencia 
general y compartidos con la formalidad del caso. La comunicación entre Prolim 
SAC y sus proveedores debe ser dinámica y continua, ya que de ellos depende el 
éxito o fracaso de la estrategia establecida. 
• Todos los puntos mencionados no podrían llevarse a cabo si no se establece un 
nivel de responsabilidad y buenas prácticas para cada actividad que se realice, 
para ello se debe tener un filtro que garantice que cada decisión tomada este 
alienado a los objetivos, pero principalmente que se hagan con ética para que el 
crecimiento sea sostenible y la empresa crezca con el prestigio que toda buena 
organización merece. 
12.3. Propuestas de Mejoras  
La propuesta de mejora expone inicialmente poder realizarla con los mismos recursos 
con los que cuenta actualmente Prolim SAC, con la premisa de que mejorar la calidad no 
siempre implica grandes cantidades de inversión, sino básicamente el compromiso de los que 
lideran las empresas de llegar a objetivos establecidos y ser consecuentes con cada actividad 
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que se realice y sobre todo el compromiso de cada uno de los colaboradores. La búsqueda de 
apoyo externo para temas de motivación y mejoramiento continuo de calidad será parte 
esencial y se debe establecer un presupuesto para ello, al menos para los primeros meses de 
inicio de implementación del nuevo sistema de calidad. 
El presupuesto inicial para la implementación del nuevo sistema de calidad consiste 
en contar con el asesoramiento externo que permita de manera objetiva realizar un análisis de 
la situación actual de la empresa y despliegue capacitaciones al personal encargado de llevar 
el proyecto; se debe empezar por el gerente general y todo personal a cargo de cada área.  
12.4. Conclusiones 
En Prolim SAC, desde sus inicios el tema de calidad está en manos directamente del 
proveedor Deprodeca SA y la empresa Gloria, los que han asegurado, hasta la actualidad, 
ofrecer un producto de calidad. Sin embargo, eso no asegura que los procesos internos de 
Prolim SAC no puedan mejorar y ser mucho más eficientes, lo que implicaría directamente 
una mejor distribución de recursos y mejores números año a año. 
Si bien es cierto la empresa es aún de envergadura mediana y un cambio y mayor 
eficiencia en el uso de recursos con la implementación del sistema de calidad no se verá 
reflejado en un gran cambio en los estados financieros, se debe tomar en cuenta que el 
prestigio y el reconocimiento de la empresa es difícil de medir, pero lo que sí es cierto es que 
a futuro será la base para un crecimiento sostenido. 
Es importante que Prolim SAC pueda crear su propia cultura de calidad de acuerdo a 
la propuesta e inicie las actividades para un adecuado seguimiento de los objetivos planteados 




Capítulo XIII: Gestión del Mantenimiento 
En el presente capítulo se aclarará el concepto de mantenimiento y la importancia 
dentro de la empresa, además la situación actual de la gestión de mantenimiento de Prolim 
SAC y cómo mejorar para obtener resultados concretos a corto plazo. La gestión del 
mantenimiento es el conjunto de técnicas que son destinados a conservar todos los equipos e 
instalaciones dentro de una empresa el mayor tiempo posible con la mayor productividad y el 
más alto rendimiento.  
En los inicios se enfocaba a remediar averías presentadas por el uso de los equipos en 
la vida útil del mismo, sin embargo, con el pasar de los años y con los diferentes cambios 
históricos se presentaron nuevas necesidades que permitieron desarrollar y comprobar que se 
podría prevenir estos mantenimientos correctivos y evitar altos costos una vez que los 
componentes se malograban y ya no podían ser utilizados. El prevenir estas averías permitió 
que los equipos duraran más tiempo y fueran más eficientes al momento de realizar su 
trabajo. Desde ahí se ha desarrollado una filosofía de mantenimiento, lo que en la actualidad 
se ha convertido en parte fundamental dentro de todo el sistema de gestión de calidad de las 
empresas.  
La gestión de mantenimiento de Prolim SAC se basa en corregir las fallas que 
presentan los equipos o instalaciones una vez que sean detectados, su mantenimiento 
preventivo se realiza de forma esporádica y por los mismos encargados. Por ejemplo, si un 
vehículo tuviera alguna falla técnica, es el mecánico de la flota el que lo repara, y solo si es 
de gravedad es llevado a un proveedor externo, lo cual incrementa aún más los costos de 
tiempo y recursos (García, 2010). 
Para Heizer y Render (2009) afirmaron, que existen cuatro tácticas para mejorar el 
mantenimiento y confiabilidad, en el caso de Prolim SAC, las tácticas de mantenimiento y 
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confiablidad no son de uso frecuente ya que el mantenimiento preventivo es básico y la 
velocidad de reparación solo se da cuando se presentan averías y no las previenen. 
13.1. Mantenimiento Correctivo  
En el mantenimiento que consiste en corregir los problemas que se presentan de 
forma sorpresiva, como mencionó D’Alessio (2012), se ejecuta después de una falla, acciones 
no programadas que solo se llevan a cabo por una avería. Más que un mantenimiento es una 
reparación, es decir, un imprevisto lo que obliga a buscar soluciones inmediatas y muchas 
veces costosas, ya que si se trata de un equipo de uso constante la criticidad de que no 
funcione crece y entonces los costos de corregirlo son mayores. Además, en los estados 
financieros de las empresas aparecería este como un gasto por servicios terceros (ver Figura 
29). 
 
Figura 29. Flujograma del mantenimiento correctivo. 
Tomado de “Administración de las operaciones productivas: Un enfoque en procesos para la 
gerencia” (p. 439), por F. A. D’Alessio, 2012. México D.F., México: Pearson. 
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Prolim SAC no cuenta con un área específica de mantenimiento, es por ello que en su 
mayoría los mantenimientos son correctivos y se hace uso del mismo personal encargado de 
la flota, el cual es el primer filtro para dar solución a cualquier impase que se presenta. De 
igual forma, se tienen proveedores informales a los que recurren cuando es necesario. La falta 
de garantía también es un problema dentro de sus operaciones y gestión del mantenimiento.  
13.2. Mantenimiento Preventivo 
Cuando se trata de mantenimiento, también se habla de probabilidad y estadística, ya 
que se relaciona a qué tan probable es que un equipo o instalación presente una falla o avería 
en un determinado tiempo, para evitar así que deje de producir efectivamente. Esto se puede 
obtener mediante el uso de resultados estadísticos y comparación con otros equipos o 
mediante el análisis de acontecimientos pasados para ser más precisos los resultados. En 
definitiva, el objetivo principal es evitar que un equipo o instalación deje de funcionar. Como 
mencionó D’Alessio (2012), esto significa minimizar la probabilidad de fallas, lo cual lo 
convierte en un costo indirecto y no en un gasto. Para Prolim SAC, este tipo de 
mantenimientos no son utilizados en todos sus equipos sino solo en su flota vehicular, la cual 
pasa por un chequeo técnico cada cinco mil kilómetros. Aun así, este no se documenta, 
entonces esa información no se procesa ni es utilizada.   
13.3. Propuestas de Mejoras  
Como se mencionó anteriormente, la empresa no cuenta con una gestión de 
mantenimiento adecuada. En el caso del mantenimiento correctivo, se propone contar con una 
relación de proveedores homologados los cuales garanticen una adecuada reparación y sean 
evaluados por requerimientos antes de brindar con sus servicios. Esto permitiría que sean las 
mismas empresas las que apoyen en el caso de cualquier acontecimiento. 
Tampoco existe una programación de mantenimiento preventivo, entonces se ha 
propuesto elaborar un nuevo sistema de mantenimiento en un inicio al realizar evaluaciones 
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de cada equipo e instalación de la empresa y clasificarlo en una matriz que, según aportó 
García (2010), permitirá saber a cuál se le debe dar prioridad y el mantenimiento preventivo 
con la periodicidad que corresponde. Se propone generar el cuadro para evaluar la criticidad 
de los equipos. Al dar este primer paso, y al contar con los mismos recursos que tiene ahora 
la empresa sin que implique gastos adicionales ni incrementales, se permitiría prevenir 
cualquier contratiempo que pueda suceder. 
El inicio de la documentación de la empresa para archivar cualquier acontecimiento 
de los vehículos también es parte de la mejora continua de la empresa, ya que se pueden 
analizar los resultados para sacar un mejor estimado de cada cuanto tiempo deben de hacerse 
los mantenimientos, fallas frecuentes, recorrido diario, entre otros. Se propone el control de 
flota por parte del personal de seguridad y del jefe de almacén, quien realizarán un control de 
la flota vehicular de una forma ordenada y documentada. El documento es un check list 
diario, un control de salida y entrada de los vehículos con los que cuenta la empresa para 
mejorar y optimizar el control de los mismos (ver Figura 30).  
Para lograr una prolongación de vida útil de las unidades de transporte de cinco años a 
seis años con funcionamiento al 100%, se propone adicionar mantenimientos preventivos con 
frecuencia mensuales que permitirían que las unidades eviten desgastes innecesarios y 
contratiempos fortuitos. Se realiza un estimado de los costos en los que se incurrirían (ver 
Figura 31) y también cuánto se recuperaría en ese año adicional de vida útil que permitiría 
una prevención en los mantenimientos (ver Tabla 22 y Tabla 23). 
Entonces se puede comprobar que el realizar mantenimientos preventivos se convierte 
en una inversión a futuro, ya que se cuenta con un año adicional del uso de la unidad. Por 
consiguiente, como resultado del mantenimiento preventivo a lo largo de los seis años, la 
empresa ahorraría S/ 186,666.67 con una inversión anual S/ 152,520.00 lo que representaría 




Figura 30. Formato de control de salida de vehículos. 
Adaptado para el control de salida de vehículos de Prolim Distribuciones SAC. 
 
13.4. Conclusiones 
Como se mencionó anteriormente, la empresa no cuenta con una gestión de 
mantenimiento adecuada ni tampoco un control preventivo, tanto en lo operacional como lo 
administrativo; sin embargo, la empresa ha crecido y es necesario que cuente con un plan de 





Figura 31. Balance de Inventario 2018. 
Adaptado de “Los estados de resultados de Prolim Distribuciones SAC 2018”. 
Tabla 22  
Costo Actual de Mantenimiento de Flota Vehicular 
Descripción   
Mantenimiento preventivo de flota (10000 
km) / mes S/ 12,700.00 
Nro. de Unidades 8 
Costo de prevención anual S/ 152,400.00 
Vida útil de unidad actual 5 
Nota. Adaptado de “Los estados de resultados de Prolim Distribuciones SAC – Costo vehículos motorizados – inmuebles 





Costo Estimado de Mantenimiento Adicional Flota Vehicular - Prolim Distribuidores SAC 
Descripción   
Costo de Impresión de Formato S/ 120.00 
Mantenimiento. preventivo de flota (5000 km) 
/ mes S/ 25,400.00 
Nro. de Unidades 8 
Costo de prevención anual S/ 304,800.00 
Vida útil de unidad con mantenimiento 
adicional 6 
Costo de la unidad de 6 toneladas S/ 140,000.00 
Costo por mantenimiento adicional anual S/ 152,520.00 
Depreciación anual de flota (6 años vida útil) S/ 186,666.67 
Nota. Adaptado de “Los estados de resultados de Prolim Distribuciones SAC – Costo vehículos motorizados – inmuebles 
maquinaria y equipo” 2018. 
 
Si al mismo personal se le adiciona entre sus funciones tareas de prevención, esto 
permitiría hacer mejor uso de los recursos actuales y no incrementar costos que perjudiquen 
la utilidad de la empresa. El prolongar la vida útil de los vehículos permite a la empresa no 
solo ahorrar costos, sino mantener un ritmo de abastecimiento y distribución adecuado que 
garantice el servicio a los clientes con mucho menos fallas y roturas de stock. La propuesta de 
mejora plantea que actualmente el costo por mantenimiento es de S/152,400.00 al año, con la 
implementación del mantenimiento preventivo adicional cada 5,000 horas y un control con 
un check list diario, permitiría alargar la vida útil de las unidades de transporte en un año 
adicional representando una inversión en mantenimiento preventivo de S/304,800.00 el cual 
representaría un ahorro anual de S/ 34,146.67. 
A la implementación de cualquier cambio se debe contar con capacitaciones 





Capítulo XIV: Cadena de Suministro 
En el siguiente capítulo se describirán las características de la cadena de suministro de 
la empresa Prolim SAC, las más representativas dentro de la gestión y conceptos aplicados y 
los que se podrían aplicar para un mejor desempeño y eficiencia, dentro de ellos las 
estrategias para generar valor a la empresa y todos los actores que intervienen para que pueda 
hacer llegar el producto a su cliente final. 
La definición de “Gestión de Cadena de Suministro” es el conjunto de actividades de 
coordinación y colaboración entre los diferentes canales de suministro, tanto interno como 
externo, proveedores y clientes los cuales se relacionan con la planificación, gestión del 
abastecimiento, compra y distribución física de productos. Asimismo, integra todas las 
actividades de suministros y gestión de la demanda a lo largo del denominado eje del 
producto entre diferentes empresas relacionadas, entonces se habla de una red auto 
organizada de negocios (Anaya, 2015).  
Sin embargo, como Caja (2018) afirmó, ese enfoque ha ocasionado que la 
complejidad haya sido vista como una gran enemiga, por consiguiente, se debe evitarla a toda 
costa, ya que tiene relación también a que mayor complejidad mayores costos. Entonces, las 
personas que trabajan en estas áreas desarrollan perfiles eminentemente tácticos, 
implementadores o apagafuegos, lo que es riesgoso ya que el enfoque interno hacia los costes 
hace que se pierda lo que debe ser primordial, satisfacer las necesidades del cliente y enfocar 
la estrategia en este, otro riesgo es perder de vista también al mercado, como los movimientos 
estratégicos que debería tener la empresa para enfrentarlos.  
El mundo competitivo actual hace que las empresas busquen la diferenciación y esto 
es muy difícil si la empresa se enfoca a reducir costos y evitar complejidades en la cadena de 
suministro, por lo mismo de estar más lejos de satisfacer las necesidades de los clientes ya 
que se pierde foco en la estrategia. Lo que el autor sugirió es que la cadena de suministro 
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debe generar valor a la empresa y a los clientes, para ello se debe generar estrategias propias 
del área alineándolas con la estrategia de la compañía, es decir, volver a la cadena de 
suministro en un centro de creación de valor.  
En el caso de Prolim SAC, la cadena de suministro es sencilla y simple, se ajusta a las 
necesidades de su mercado y es enfocada y diseñada bajo la experiencia de los que tienen a 
cargo las operaciones desde hace muchos años. El conocimiento del negocio por parte de la 
dueña, la Sra. Vilma Arroyo Sheaffer, ha sido hasta la actualidad parte esencial para las 
decisiones de abastecimiento y distribución, por lo que la cadena de suministro ha dado 
forma en el trascurso de los años.  
Otra parte fundamental para la formación de la cadena de suministro es la 
intervención de su proveedor principal Deprodeca SA, ya que sus lineamientos y controles 
estandarizados son establecidos por ellos y al cumplirlos han formado lo que hoy en día es la 
cadena de suministros de la empresa Prolim SAC. Según Chopra y Meindl (2013), el objetivo 
de la cadena de suministros es maximizar el valor total generado, por consiguiente es la 
diferencia entre el valor para el cliente y la suma de los costos para la cadena de suministro, 
la empresa Prolim SAC ha tenido un desarrollo con este enfoque, ha tratado de aminorar 
costos de la cadena para brindar mejores precios a sus clientes, ya que al comercializar 
productos de consumo masivo la estrategia de precios es muy recurrente para poder competir 
en el mercado. 
14.1. Definición del Producto 
Para Prolim SAC, el producto se definiría como el abastecimiento y distribución de 
productos lácteos y derivados, de la marca Gloria, en la ciudad de Huancayo y alrededores, 
así como en el departamento de Huancavelica. La empresa como proveedor exclusivo de la 




Figura 32. Modelo de Cadena de suministro. 
Adaptado de “Administración de la cadena de suministro: Estrategia, planeación y 
operación, quinta edición” (p. 29), por Sunil Chopra, Peter Meindl, 2013. México D.F., 
México: Pearson. 
14.2. Descripción de las Empresas que Conforman la Cadena de Abastecimiento 
La empresa Gloria SA tiene como proveedor exclusivo nacional a la empresa 
Deprodeca SA. El área de logística de esta empresa también cuenta con una cede en la ciudad 
de Huancayo, el cual abastece a Prolim SAC, según convenio, el producto terminado 
(productos de la marca Gloria) con unidades de transporte destinadas a la zona. Esta 
distribución ha sido establecida como una alianza estratégica de la empresa Gloria SA, cuyos 
socios son elegidos de acuerdo a especificaciones y características que permitan satisfacer la 
demanda en la zona y cuenten con garantía de servicio y calidad de distribución y 
almacenaje, características que posee Prolim SAC.  
14.3. Descripción del Nivel de Integración Vertical, Tercerización  
Al ser Prolim SAC el distribuidor exclusivo de la empresa Deprodeca SA, los cuales 
son los encargados de que el producto sea abastecido desde Lima hacia los almacenes de 
123 
 
Prolim SAC, asumen todos los gastos que implica la operación. Estos mismos son auditados 
y monitoreados por la empresa Gloria SA, la cual aplica normas y políticas de la misma 
operación para una adecuada distribución de los productos. Prolim SAC no tiene tercerizado 
ninguno de sus procesos, se encargan directamente de todos y asumen cualquier gasto 
adicional que se presente, tanto en lo operativo como en lo administrativo. Los productos son 
distribuidos por Prolim SAC, el cual cuenta con 12 unidades de transporte que permite llegar 
a toda la cartera de clientes de la zona asignada por Deprodeca SA bajo condiciones 
establecidas en un contrato firmado por ambas empresas, y Deprodeca SA es un aliado 
estratégico que brinda soporte en los procesos y garantiza un adecuada manipulación y 
distribución de los productos de la marca. 
14.4. Describir las Estrategias del Canal de Distribución 
Prolim SAC posee un modelo de distribución convencional y es una empresa 
independiente con alianzas estratégicas que permiten asegurar un adecuado control del 
abastecimiento y atención de los clientes en la zona. Cuenta con unidades de transporte 
propias que satisface la demanda actual del mercado con una programación diaria de acuerdo 
a los requerimientos de un sistema de pre-venta. Prolim SAC posee los siguientes canales de 
distribución (ver Figura 33). 
 
Figura 33. Modelo de Canales de distribución. 
Adaptado de datos proporcionados por Prolim Distribuciones SAC.  
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La empresa Gloria separa la distribución por canales específicos y con características 
que permiten que el abastecimiento se adecue a las necesidades y condiciones de las 
empresas establecidas en la zona. Para Deprodeca SA denominado “canal directo”, encargado 
del abastecimiento y distribución de mayoristas y autoservicios de la ciudad de Huancayo. 
Prolim SAC denominado “canal indirecto”, encargado del abastecimiento y distribución de 
pseudo mayoristas (bodegas con alto movimiento, mayoristas con movimiento bajo), 
mercado de abastos y bodegas. Esta distribución se basa en una estrategia agresiva de 
distribución para poder cubrir todos los canales de la zona y satisfacer la alta demanda que 
implica el abastecimiento de los productos de la marca Gloria. 
14.5. Propuestas de Mejoras  
La distribución de canales de la empresa Prolim SAC, actualmente no cuenta con una 
diferenciación de atención para los clientes que representan el Pareto (80/20) de la venta 
total, por lo que se propone adicionar un canal de distribución que permita una diferenciación 
en la atención y contar con personal adecuado dedicado a incrementar el valor del servicio sin 
implicar gastos adicionales sino optimizar los recursos con los que ya cuenta la empresa, la 
nueva distribución de canales serían (ver Figura 34).  
 
 
Figura 34. Nuevo Modelo y propuesta de Canales de distribución. 
Adaptado de datos proporcionados por Prolim Distribuciones SAC.  
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En tal sentido, se realiza un estimado con los costos actuales y una nueva distribución 
de los mismos (ver Tabla 24). La empresa cuenta con 20 vendedores que cubren 
horizontalmente todas las zonas designadas, lo cual incluye mayoristas y cliente de alto 
consumo, la propuesta es que se reduzca a 17 vendedores horizontales y se incrementen dos 
vendedores dedicados exclusivamente a la atención de los clientes mayoristas y de volumen 
seleccionados de un Pareto, que representan el 20% de clientes y generan el 80% de la 
facturación del promedio de venta mensual (ver Figura 35). 
Tabla 24  
Propuesta de Nueva Distribución - Prolim Distribuidores SAC 








Horizontal 5443 20 272 45  
Escenario Propuesto Propuesto        
Horizontal 5243 17 308 51  
Mayorista 200 2 100 17 Pareto 
Nota. Adaptado de datos proporcionados por Prolim Distribuciones SAC 
 
Como se observa, la nueva distribución de vendedores se puede realizar con la misma 
cantidad de recursos con los que ya cuenta la empresa, con un adicional de seis clientes más 
por día en la cartera de los vendedores horizontales y la incorporación de dos vendedores 
especializados que atenderían a los clientes identificados en el Pareto, los cuales desarrollarán 
mayor producción a través de un servicio personalizado y una mayor frecuencia de visita. En 
promedio se espera un incremento del 12% de ventas en el Pareto de clientes, lo que 
permitiría un incremento de utilidades netas en la misma proporción (ver Tabla 25). Pero 
sobre todo la diferenciación en la atención de esos 200 clientes que será parte fundamental 






Figura 35. Pareto de clientes por compra. 





Utilidad Esperada de Nueva Distribución 
Vta. Mes Pareto % Utilidad promedio Utilidad S/ 
S/ 2,243,840.91 2% S/ 44,876.82 
   
Con los dos vendedores mayoristas se espera incremento del 12% 
Vta. proyectada con nuevo 
canal 
% Utilidad 
promedio Utilidad S/ 
S/ 2,513,101.82 2% S/ 50,262.04 
Utilidad Esperada  S/ 5,385.22 
Nota. Adaptado de datos proporcionados por Prolim Distribuciones SAC 
 
Prolim SAC se estableció en la ciudad de Huancayo como una empresa familiar que 
creció con esfuerzo y dedicación los últimos 35 años. En este transcurrir de tiempo la cadena 
de suministros se formó con aciertos y desaciertos y con el apoyo del aliado estratégico 
Deprodeca SA, como parte fundamental.  
Al ser una distribuidora exclusiva (CDA) de una marca con tanto prestigio como es 
Gloria, ha permitido poder diseñar la cadena de suministro con mayor facilidad y es el 
mercado el que se ha adaptado a esas necesidades; sin embargo, en los últimos años esto ha 
cambiado, ya que se cuentan con más competencia “terceros”, por la facilidad de acceso a la 
zona desde Lima que escapan de las manos de la empresa, por lo que es imprescindible que la 
cadena de suministros mejore y optimice su operación en pro de brinda un valor agregado al 
producto que no implique gastos adicional, ya que con productos de consumo masivo el 
margen de utilidad es mínimo. 
 Por ello los precios no pueden incrementarse fácilmente, entonces lo que le queda es 
lograr el ansiado valor agregado al producto, por lo que se debe hacer un replanteamiento de 
sus procesos y analizarlos de manera que no solo sea un recorte de presupuesto sino usar lo 




En Prolim SAC, las decisiones son tomadas por criterio de los dueños basados en la 
experiencia y experticia de otros colaboradores que acompañan la operación al mismo tiempo 
que se encuentran en el mercado. La operación de Prolim SAC cuenta con canales de 
distribución tradicionales que no son aprovechados al máximo con las nuevas estrategias que 
hoy el mercado brinda. Es así que la propuesta de mejora que se presentó es un primer paso 
de muchos que se pueden implementar para dar inicio a un replanteamiento de la cadena de 
suministro y aprovechar al proveedor, la marca Gloria, para mejorar las condiciones y ser una 
empresa que no solo brinda un producto masivo sino empezar a brindar un servicio 
diferenciado que reconoce la fidelidad de sus clientes y asegura un consumo futuro. 
La propuesta de mejora plantea el uso de los mismos recursos con los que ya cuenta la 
empresa y solo distribuirlos de una manera más eficiente, el de disminuir de 20 a 17 los 
vendedores del canal horizontal e incorporar dos vendedores a un nuevo canal representaría 
una utilidad neta aproximada de S/5,385.00 al año. Además, se presentan beneficios 
adicionales como la diferenciación de atención que se brindaría a los clientes que representan 
la mayor parte de las ventas, el de disponer de una movilidad específica para atenderlos y 
controlar mejor el stock que poseen y mayor control del Pareto.
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Capítulo XV: Conclusiones y Recomendaciones 
15.1 Conclusiones 
• Prolim SAC es una empresa dedicada a la distribución y comercialización de 
productos de la marca Gloria, ubicada dentro de la matriz de proceso de 
transformación en intermitente masivo. Es una empresa familiar que cuenta con una 
estructura tradicional y posee muchas oportunidades de mejora. Prolim SAC cuenta 
con un plan estratégico que no está alineado a sus objetivos a corto y largo plazo. 
Prolim SAC, en su proceso productivo, tiene la oportunidad de optimizar sus recursos 
y maximizar sus utilidades con la finalidad de generar valor agregado en sus 
operaciones.  
• El dimensionamiento y ubicación de planta de Prolim SAC es adecuada para su 
operación actual, sin embargo, a futuro tendría que prever satisfacer las expectativas 
de un mercado en crecimiento, además de compartir la visión de Gloria SA, quienes 
tienen como objetivo crecer un 300% en los próximos ocho años. 
• Prolim SAC cuenta con recursos suficientes, lo que le ha permitido diseñar su 
producto, sin embargo, estos recursos no son aprovechados al máximo. En el caso de 
la distribución de productos, las unidades de reparto retornan con rechazos de 
entregas los que podrían ser minimizados con un adecuado control.  
• Los procesos de Prolim SAC son en su mayoría empíricos, lo que dificulta un control 
efectivo de la operación, como es el caso de los suministros para flota vehicular, 
específicamente el consumo de combustible que no cuenta con un seguimiento del 
recorrido realizado diariamente, además que los datos con los que cuenta la empresa 
difieren de lo real.  
• El planeamiento y diseño de planta de Prolim SAC se ha adecuado al mercado 
conforme a las necesidades que se iban presentando con una distribución de planta 
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sencilla y simple. Al poseer pocos procesos permite conectarlos de manera sencilla, 
pero esto ocasiona que cada uno de ellos sea crítico si es que hubiera una demora o 
falla. Adecuarse a la demanda creciente requiere de un diseño flexible, lo que 
actualmente no posee el diseño de la empresa. 
• En Prolim SAC, la rotación de personal es alta con un 20.00%, lo que es de 
preocupación para la gerencia, esto debido a la informalidad de sus contrataciones 
principalmente en las áreas operativas (ventas y almacén). En los últimos años la 
empresa ha buscado la formalidad, pero no ha avanzado lo suficiente, además que sus 
métodos de inducción carecen de un proceso definido y documentado, más bien son 
reflejo de parámetros proporcionados por su proveedor Deprodeca SA y no se alinean 
a sus propios objetivos por área y como empresa. 
• Las proyecciones de demanda en Prolim SAC son practicadas con métodos básicos, a 
pesar de contar con un sistema integrado que proporcionan datos. Estos no son 
utilizados ni trabajados por los que tienen como función realizar dichas proyecciones, 
y encuentran nuevamente la dependencia por su proveedor Deprodeca SA, que es el 
que les brinda soporte. Por ser una distribuidora de productos de consumo masivo 
perteneciente a la canasta familiar, la estacionalidad se presenta en varios meses del 
año, por lo que las proyecciones deben ser estimadas con más precisión.  
• La programación de operaciones productivas de Prolim SAC ha cambiado con el paso 
del tiempo, lo que hizo que la empresa adecue su operación a la demanda que se 
presentó con herramientas básicas de control, con el soporte de sus socios estratégicos 
y la experiencia de los dueños, sin embargo, se encontraron deficiencias en las 
operaciones como es el caso de la distribución del almacén, que no es aprovechado al 
máximo, lo que significaría que la empresa dejaría pasar oportunidades de mejora.  
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• Los procesos manuales en Prolim SAC son cotidianos casi en todas sus áreas a pesar 
de contar con un sistema integrado. Esta información no es utilizada de forma 
correcta, es el deseo de la empresa mejorar su operación utilizando la automatización 
es por ello la importancia de lograr una implementación en su proceso de almacenaje 
y distribución para obtener información relevante para la toma decisiones y facilitar la 
gestión logística de la empresa aún más con miras de un crecimiento cercano. 
• Prolim SAC posee una estabilidad financiera, que ha permitido una consolidación en 
el mercado. Es una empresa comercializadora de productos de consumo masivo y el 
mantener un margen de utilidad mayor al 1.5% es vital, pues depende de la rotación 
del inventario para garantizar sus beneficios. Esta rotación de inventario es alta en 
Prolim, lo que es fundamental llevar un control de indicadores para la variabilidad 
conforme transcurra la operación, los que actualmente no son usados al menos no de 
forma correcta, solo la rentabilidad neta no muestra el reflejo total de la gestión de la 
empresa, existen muchas más que permitiría un mejor control sobre todo de los gastos 
y costos. 
• La gestión de calidad en Prolim SAC es establecida por Deprodeca SA y por la 
empresa Gloria, lo que garantiza un producto de buena calidad, sin embargo, no 
garantiza que los procesos internos deban tener estándares de calidad propios 
alienados con el plan estratégico. La empresa es de envergadura mediana y la 
implementación de un sistema de calidad no representaría un beneficio a corto plazo, 
pero si será la base para consolidarse en el tiempo. Hoy en día no existe una gestión 
de la calidad establecida, lo ha repercutido en asumir gastos no previstos y que se 
pudieron evitar. 
• La gestión del mantenimiento de Prolim SAC es constituida en mantenimientos 
correctivos derivados de incidencias fortuitas en el tiempo y no cuentan con 
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proveedores homologados para un mejor control de los mismos que representan 
gastos adicionales. En el caso del mantenimiento preventivo, tanto en lo operacional 
como lo administrativo, la gestión es básica y no es controlada por un seguimiento 
para evitar averías antes de que sucedan, como es el caso de la flota vehicular, la cual 
podría tener un mejor rendimiento y por consiguiente generar mayores beneficios.  
• Las decisiones tomadas en Prolim SAC son basadas por la experiencia y experticia de 
los propietarios y otros colaboradores que acompañan la operación desde sus inicios. 
La cadena de suministros es sencilla y simple y se ajusta a las necesidades del 
mercado, como es el caso de los canales de distribución que son tradicionales los 
cuales no son aprovechados al máximo, a pesar de contar con nuevas estrategias que 
hoy en día brinda el mercado.   
15.2 Recomendaciones 
• Se propone un nuevo plan estratégico, que permitiría el alineamiento de los objetivos 
con las funciones de cada una de las áreas involucradas, el definir una nueva visión, 
misión y valores es el inicio de este nuevo plan. 
• Se recomienda una ampliación con la adquisición de un nuevo espacio de almacén 
para satisfacer la creciente y constante demanda, pero sobre todo para alinearse con la 
visión de Gloria SA para los próximos ocho años, con una inversión de 
S/2’213,527.00 y una rentabilidad esperada anual de S/362,616.00. 
• Se recomienda la optimización en el proceso de distribución de la flota vehicular, con 
el objetivo de minimizar rechazos de entregas aproximadamente en un 1.57% de las 
entregas totales diarias, a través de generar ventas directas por parte del transportista 
en cada ruta asignada; dichos rechazos se aprovecharían para generar ventas y hacer 
que la efectividad de distribución sea óptima representadas en S/549,513.53 anuales 




Resumen de beneficios (ganancia, ahorros e inversión) de las propuestas de mejora- Prolim Distribuidores SAC 




Adquisición de un terreno, 
construcción y ampliación del 
almacén (mayor capacidad y 
operatividad).  
 S/2,213,527.00  S/               - S/               -  S/               -     S/   362,616.00  
Planeamiento de 
Diseño del Producto 
Oportunidad de capitalización 
(venta directa - repartidor).  S/               -     S/    23,189.47   S/   23,189.470   S/ 115,947.350    
Planeamiento y 
Diseño del Proceso 
Implementación de aplicativo - 
servicio GPS  S/    11,808.00   S/    24,041.74   S/   12,233.740   S/   70,768.700    
Planeamiento y 
Diseño de Planta 
Adquisición de montacargas 
para automatización de procesos    S/    76,180.00   S/   56,640.000  -S/  19,540.000   S/ 182,900.000    
Planeamiento y 
Diseño de Trabajo 
Contratación de empresa tercera 




Redistribución de almacén con 
disminución del servicio de 
estiba.  
 S/               -     S/    9,600.000   S/    9,600.000   S/   48,000.000    
Gestión Logística 
Implementación lectora de 
códigos de barras (identificación 
de lote y vigencia de los 
productos) 
 S/      1,000.00   S/    1,918.125   S/       918.125   S/    8,590.625    
Gestión del 
Mantenimiento 
Ahorro por adicionar 
mantenimiento preventivo  S/   152,520.00   S/ 186,666.667   S/   34,146.667   S/ 170,733.333    
Cadena de 
Suministro 
Nueva distribución de equipo de 
ventas  S/    52,800.00   S/   79,200.000   S/   31,785.220   S/ 185,852.200    
Sub Total    S/2,532,063.00   S/ 401,380.002   S/   88,229.222   S/ 815,510.967    
Total (corto plazo)    S/   318,536.00   S/ 401,380.002   S/   88,229.222   S/ 815,510.967    
 





• Se recomienda la implementación de un aplicativo que permita un mejor control de 
los suministros utilizados por la flota vehicular, los cuales sólo en combustible 
representan hoy en día un costo aproximado de S/ 1,920.00 al mes por unidad según 
el administrador de la empresa, sin embargo, lo experimentado en un día de reparto 
mostro un costo de aproximadamente S/ 1,055.00 al mes. Dicha variabilidad hace 
necesario un mejor control, por lo que el aplicativo permitiría una efectividad de los 
recursos en aproximadamente un 15%, lo que implicaría un ahorro promedio de S/ 24, 
041.74 al año en toda su flota vehicular. 
• Se recomienda la adquisición de un montacargas para agilizar la gestión del almacén. 
La contratación de personal de estiba representa actualmente un costo aproximado de 
S/20,460.00 al mes, con el uso del montacargas se esperaría un costo promedio de 
S/16,740.00 al mes por la disminución de la mano de obra.  
• Se recomienda contar con los servicios de una empresa tercera especializada para la 
contratación del personal y así reducir el índice de rotación de personal que 
actualmente es del 20.00%, a largo plazo representará un ahorro anual aproximado de 
S/20, 124.00 al año, en espera de la disminución de la rotación del personal por contar 
con personal más calificado y que es garantizado por la empresa contratista. 
• Se recomienda una redistribución del almacén con la finalidad de optimizar los 
espacios para una disminución de los pedidos de abastecimiento, que son 
aproximadamente tres a dos por semana. También permitirá la diminución de mano 
de obra, que representa un costo por año de S/28, 800.00; con la disminución de 
pedidos los costos aproximados serían S/19.200.00, lo cual representaría un ahorro de 
S/9,600.00 al año. 
• Se propone el inicio de la automatización de la gestión de inventarios a través de la 
implementación de un dispositivo de lectura de código de barras, que permitiría una 
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disminución de horas de trabajo de aproximadamente 1.08 horas por día. 
Representando un ahorro de S/ 1,918.13 por año y un beneficio anual de S/ 918.13. 
• Se propone un nuevo sistema de gestión de calidad basado en los cuatro pilares 
mencionados por Gonzales y Cuatrecasas (2017), con el establecimiento de objetivos 
por cada pilar y actividades puntuales por cada objetivo desarrollado, lo que 
permitiría una mejor gestión de calidad de los procesos internos en consecuencia la 
generación de valor de la empresa sin la necesidad de inversiones adicionales que 
afecten los beneficios.   
• Se propone la implementación de mantenimientos preventivos con la finalidad de 
prolongar la vida útil de las unidades de transporte, lo que representa actualmente un 
costo de S/152,400.00 al año; con esta implementación se propone el duplicar 
mantenimientos preventivos lo que representaría un costo aproximado de 
S/304,800.00, alargando así la vida útil de las unidades de transporte y contaríamos 
con un beneficio de S/ 34,146.67 anual. 
•  Se recomienda realizar una clasificación de los clientes mediante un Pareto de ventas 
y crear un canal de distribución específico para la atención diferenciada de dichos 
clientes, mediante el uso de los mismos recursos con los que cuenta actualmente la 
empresa. La propuesta es disminuir de 20 a 17 los vendedores del canal horizontal y 
agregar dos vendedores al nuevo canal, lo que representaría un crecimiento 
aproximado del 12% de ventas en dichos clientes, con un beneficio anual aproximado 
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Apéndice M: Estados Financieros de la Empresa Prolim SAC Períodos 2014-2018 
 
Figura M 1. Balance general al 31 de diciembre 2014. 
 





Figura M 3. Balance general al 31 de diciembre 2015. 
 




Figura M 5. Balance general al 31 de diciembre 2016. 
 




Figura M 7. Balance general al 31 de diciembre 2017. 
 




Figura M 9. Balance general al 31 de diciembre 2018. 
 
Figura M 10. Estado de ganancias y pérdidas al 31 de diciembre 2018. 
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Apéndice Ñ: Perfil Corporativo 2016 – Prolim Distribuidores SAC 
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